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ПРЕДИСЛОВИЕ К РУССКОМУ ИЗДАНИЮ* 

Учебник, написанный Жаном Тиролем, научным директором Института 
экономики промышленности Университета социальных наук (Тулуза), профес-
сором Политехнической школы (Париж) и Массачусетского института техноло-
гии (Кембридж, США), сразу же получил мировое признание. Выпущенный в 
1988 г. в США на английском языке, он у ж е переведен на испанский (1990) , 
итальянский (1991), французский (1993) языки, мюнхенское издательство го-
товит к изданию его немецкий перевод. 

Русское издание учебника призвано приобщить отечественного читателя к 
едва ли не наиболее интенсивно развивающемуся в последние два десятилетия 
разделу экономической науки, достигнутым здесь результатам и ж д у щ и м ре-
шения проблемам. Русскоязычный читатель получит учебник Ж. Тироля прак-
тически одновременно со своим немецко- или франкоязычным коллегой, но не-
льзя не видеть некоторых специфических трудностей, с которыми ему (будь то 
учащийся, учащий или исследователь) придется столкнуться при его изучении. 
Можно указать два источника возможных трудностей. 

Прежде всего само название учебника, как и соответствующей области эко-
номической науки и учебной дисциплины, не может не вызвать у многих чита-
телей (особенно старшего поколения) обманчивых ассоциаций (не важно какого 
рода) с названием курса экономики социалистической промышленности, чи-
тавшегося в советских вузах на протяжении более чем полувека, хотя на деле 
между ними не много общего, а различия связаны не столько с наличием (отсут-
ствием) определения социалистическая, сколько с содержанием определяемого 
понятия «промышленность». 

Слово «промышленность» было введено в русский язык в 1791 г. Н. М. Ка-
рамзиным для передачи «латинского industria или французского industre» [29, 
с. 86] (см. также [1]). Впоследствии слово «промышленность» приобрело два 
значения — широкое и узкое. В широком смысле промышленностью стали на-
зывать всякую (не важно, какую именно!) деятельность человека, ведущуюся 
как промысел (промышлениё) и направленную на создание, преобразование или 
перемещение (в пространстве или во времени) хозяйственных благ. Такое ши-
рокое толкование слова «промышленность» закреплено, в частности, словарем 
В. И. Даля [19, с. 497, 498]. В этом же широком смысле оно употреблялось и 
в экономической литературе. Так, французский экономист Ж. Гарнье, перевод 

I 
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*Это предисловие написано благодаря части гранта INTAS N93-2794. 
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популярной брошюры которого был издан в России в 1868 г., считал целесо-
образным различать добывающую, земледельческую, мануфактурную, перевоз-
ную, торговую и невещественную (услуги) промышленности [10, с. 2 6 - 2 7 ] . О 
сельскохозяйственной, торговой, мануфактурной промышленностях писали и 
русские экономисты [3, 6]. К промышленности в узком смысле стали относить 
агрегат ее добывающих и обрабатывающих отраслей. Его, «как более позднюю 
и искусственную область производства полезностей», Д. И. Менделеев полагал 
удобным называть иноязычным индустрия, относя к промышленности «все на-
чальные виды производства, начиная от охоты и собирания плодов» [46, с. 23]. 
Слово «индустрия» и производные от него (индустриализация, тяжелая инду-
стрия, индустрия отдыха и т. п.) получили широчайшее распространение в 
советской лексике (возможно, импульсом к тому послужила концепция indus-
trialisme Сен-Симона). 

Этот лексический экскурс имеет прямое отношение к одному из источников 
возможных трудностей изучения организации промышленности нашим читате-
лем. Дело в том, что в литературе по Industrial Organization слово «industry» 
(промышленность) всегда используется в широком, т. е. в том, которое ему при-
давали Н. М. Карамзин, В. И. Даль и Д. И. Менделеев, смысле. Напротив, в 
экономике социалистической промышленности слово «промышленность» все-
гда означало агрегированную отрасль (подразделение) народного хозяйства, 
противополагаемую другим его отраслям (подразделениям) — сельскому хозяй-
ству, транспорту, торговле, т. е. использовалось в узком смысле.1 

Эти различия между широким и узким пониманием промышленности оче-
видны и при сравнении классификаторов отраслей в СССР [48] и США [137] . 
Объем понятия «промышленность», согласно советской классификации, ра-
вен суммарному объему понятий «manufacturing» (буквально «изготовление») 
и «mining» (буквально «добыча») в американской. Отрасли, или промышленно-
сти (industries), включаемые в подразделение (division) manufacturing, делятся 
на две группы — производящие долговечные (durable) и недолговечные (non-
durable) товары. (Последнее послужило основанием для перевода в настоящем 
издании английского durables как долговечные товары, что не совпадает с об-
щепринятым термином «товары длительного пользования»). Разный объем по-
нятия «промышленность» в России и в Германии отмечал В. И. Ленин [39, т. 27 , 
с. 310]. 

На эти различия в объеме понятия «промышленность» стоит обратить вни-
мание не только для того, чтобы указать на один из источников принципиаль-
ных различий между industrial organization и экономикой социалистической 
промышленности. Важно, кроме того (или вместе с тем), иметь в виду, что 
специалисты в области последней не только ясно представляли себе эти разли-
чия, но и истолковывали их «в свою пользу», упрекая «буржуазную и социал-
фашистскую (социал-фашистами в период между VI (1928 г.) и VII (1935 г.) кон-
грессами Коминтерна называли социал-демократов. — В. Г.) экономическую 
науку» в абстрагировании от «промышленности как единства» [31, стб. 214]. 

1В экономическую науку противопоставление сельского хозяйства промышленности 
было введено родоначальником германской исторической школы В. Рошером, «выража-
ясь словами старых камералистов, в смысле, противоположном городскому хозяйству 
(курсив мой. — В. Г.)» [67, с. IX]. Против подобного противопоставления выступал 
Д. И. Менделеев, указывая, что «сельское хозяйство давно уже входит в разряд про-
мышленных занятий» [46, с. 24]. 
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Естественной расплатой за это стало то, что при переходе от социалистического 
хозяйствования к рыночному, когда изучение «промышленности как единства» 
потеряло какую-либо актуальность, экономика социалистической промышлен-
ности была исключена из учебных планов, а образовавшаяся в связи с этим 
ниша остается ничем не заполненной даже в ведущих экономических вузах и 
университетах России. Правда, как это часто случается, по счетам дедов при-
ходится расплачиваться внукам. Это, как можно предположить, делает русское 
издание учебника Ж. Тироля более чем своевременным. 

Второй источник возможных трудностей имеет иную природу. Приобщение 
российского читателя к экономической теории, да и к экономической культуре 
вообще, не вышло пока за пределы переводов учебников вводного и промежу-
точного (undergraduate) уровня, тогда как переводы курсов высшего, или про-
двинутого (advanced, graduate), уровня ждут еще своей очереди; а журнальные 
статьи, в которых отражается сегодняшний день науки, ее передовая линия 
(forefront), остаются малодоступными российскому читателю в силу как сохра-
няющегося языкового барьера, так и скудости валютных ресурсов российских 
библиотек. 

Совсем иное дело — погружение в учебник высшего уровня Ж. Тироля, 
который, по словам Д. Крепса, «дает сжатое изложение наиболее важных тео-
ретических вопросов, рассмотренных в самом современном стиле» [116, с. 341] 
и, таким образом, сразу же выводит фактически не имеющего предваритель-
ной подготовки в этой области читателя на тот самый forefront , на передовые 
рубежи современной науки. Сегодня эти рубежи определяются не фундамен-
тальными «Основами» или «Принципами», а журнальными статьями, простран-
ные перечни которых приводит автор в конце каждой главы. Конечно, такому 
читателю можно порекомендовать предварительно (или одновременно) познако-
миться и с каким-либо курсом организации промышленности промежуточного 
уровня, среди которых обратим внимание на [98, 109, 123, 134, 143]. Но такой 
возможности у него может и не оказаться. Поэтому, быть может, небесполезным 
будет дать хотя бы сжатое, эскизное предварительное представление о предмете 
теории организации промышленности, ее развитии и современном состоянии,2 

а также о судьбе этой области экономической науки в России, тесно связанной с 
драматическими изменениями в реальной организации промышленности нашей 
страны. 

Область интересов теории организации промышленности охватывает сферу 
несовершенной конкуренции — поведение ее участников и возможный исход их 
взаимодействия, ее влияния на общественное благосостояние и правительствен-
ное вмешательство. Хотя вопросы монополизации рынка и сговора (в том числе 
и тайного) интересовали многих мыслителей, обращавшихся к экономическим 
проблемам (от Аристотеля [2, с. 397] до А. Смита [74, с. 187]) , интерес этот 
приобрел особый характер в последней четверти XIX в., что было следствием 

2 Заинтересованный (и имеющий доступ к иностранной литературе) читатель может 
получить представление об истории становления и развития теории организации про-
мышленности из [107; 109, ch. 1; 129], о ее состоянии в конце 80-х гг. (когда вышел 
учебник Ж. Тироля) из обзорных статей Р. Шмалензи [135, 136]; о проблемах и перспек-
тивах ее развития см. [105]. Для справок полезен двухтомник [108]. Чтобы постоянно 
«оставаться в форме», следует читать ведущие экономические журналы, прежде всего 
специальные: «Journal of Industrial Economics» и «International Journal of Industrial 
Organization». 
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как участившихся случаев проявления рыночной власти и ее роста, так и не-
определенностью (в момент проявления) ее последействия. 

Особенно больших масштабов эти явления достигли в странах, позже других 
вставших на путь промышленного развития и потому придерживавшихся про-
текционистской таможенной политики — США (начиная с Гражданской 
войны 1 8 6 1 - 1 8 6 5 гг. почти до начала первой мировой войны), Германии (с 
конца 70-х гг.) и России (министерства Н. X. Бунге, И. А. Вышнеградского, 
С. Ю. Витте).3 Очевидно, что в этих странах проблемы рыночной власти вы-
зывали едва ли не наибольший интерес.4 Отношение общественности и прави-
тельств этих стран к проблемам рыночной власти было на протяжении после-
дующего столетия, как хорошо известно, разным. Первый антимонопольный 
закон в США — Закон Шермана — был принят в 1890 г., а в России спустя сто 
лет, в 1991 г. Хотя правительством Штреземана в 1923 г. было принято «По-
становление против злоупотреблений экономическим господством» [42, с. 2 6 3 -
270], декартелизация промышленности Германии была проведена лишь после 
ее поражения во второй мировой войне оккупационными властями. Эти раз-
личия в реальной организации промышленности не могли не отразиться и на 
ее теории. Если в России ее становление было прервано в 1920-х гг., когда 
оно еще не вышло за пределы латентной стадии, то в США мы наблюдаем не-
прерывное развитие теории организации промышленности на протяжении всего 
XX в. 

Хотя понятие «industrial organization» (организация промышленности) по-
явилось как заголовок одного из разделов книги «Экономика промышленности» 
А. Маршалла и его супруги Мэри Пэлей [122] еще в 1879 г., в качестве названия 
обособившейся области экономической науки и учебной дисциплины оно было 
принято Американской экономической ассоциацией лишь в 1941 г. Правда, и 
сейчас с ним в этой роли соперничает другой термин — «industrial economics» 
(экономика промышленности). Хотя иногда оба термина считают абсолютно 
синонимичными, различающимися лишь ареалами распространения ( industrial 
organization — преимущественно в англосаксонских странах, industrial econo-
mics — преимущественно в странах континентальной Европы [134 , р. 1]), не-
которые экономисты полагают, что организация промышленности носит сугубо 

3Средний размер пошлин (в процентах к ценности ввоза) вырос в России с 12-17 в 
1870-х гг. до 33 в 1900 г. и до 38-40 в 1901-1905 гг. [40, с. 75]. Отношение русского 
общества и академических кругов к протекционистской политике и особенно к практиче-
ски запретительному тарифу 1891 г. было неоднозначным. Если Д. И. Менделеев высту-
пил как идеолог и пропагандист «толковости» этого введенного И. А. Вышнеградским 
тарифа [45; 47, с. 84-85, 95-98], то в академических кругах он был встречен скепти-
чески, а его результаты оценены негативно [52, с. 398-405; 62; 71; 90, с. 396-397]. 
Известный специалист по финансовому праву (с 1909 г. член Государственного совета) 
И. X. Озеров утверждал, что «один высокий тариф не в состоянии вырастить промыш-
ленность и развить внешнюю торговлю или, лучше сказать, дать для нее материал. Нет, 
для этого нужны другие условия: развитие большей самодеятельности, большего образо-
вания, более высокой техники, а это достигается другими средствами. Потому-то мы и 
видим, — подчеркивал Озеров, — что протекционизм Соединенных Штатов и Германии 
приносит свои плоды, а у нас результаты его непрочны» [52, с. 405]. Не обошлось и 
без обвинений Менделеева и Вышнеградского в том, что они «бессознательно исполняли 
польско-еврейскую волю» [20, с. 4]. Диапазон мнений, как видим, был тот же, что и в 
современной России. 

40 связи протекционизма и рыночной власти «глазами современника» см. [61, 71]. 
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статический характер, тогда как ее экономика включает еще и изучение ди-
намики (организационной) промышленности, т. е. исследует эволюцию органи-
зации во времени [97, 112]. Обе точки зрения становятся совместимыми, если 
согласиться с де Йонгом [114, р. 71] в том, что динамический подход отличает 
европейскую традицию в организации промышленности от англо-американской. 
Впрочем, в названиях некоторых учебников, например [109], сочетаются оба 
термина — и «организация промышленности», и «экономика промышленно-
сти». 

Переломным в становлении теории организации промышленности был 
1933 год — год публикации книг Д ж . Робинсон [65] и Э. Чемберлина [82], когда 
«маршаллианская дихотомия между монополией и конкуренцией была необра-
тимо разрушена» [124, с. 5] и несовершенную конкуренцию перестали считать 
досадным, а главное неудобным для теоретического анализа отклонением от кон-
курентного идеала. Если учесть, что воздействие Чемберлина на американских 
экономистов оказалось большим, чем воздействие Робинсон на британских, если 
учесть к тому же , что сам Чемберлин работал в Гарварде, где у ж е читался ряд 
курсов о трестах, корпорациях, отраслях коммунального хозяйства, то легко 
понять, что именно Гарвард и стал местом рождения этой обособленной обла-
сти экономической науки. Ее становление связано с именами Э. Мэйсона и 
Д ж . Бэйна, обобщивших позднее свои исследования в [94, 124]. 

Спустя 40 лет Мэйсон в частном письме одному из соавторов писал: «Книги 
и статьи о крупных предприятиях и монополии, появившиеся в большом числе 
в середине 1890-х гг., почти целиком были посвящены антимонопольным про-
блемам и почти весь фактический материал опирался на антитрестовские дела. . . 
Это продолжалось до 1930-х гг. Организация промышленности была в действи-
тельности наукой о трестах (курсив мой. — В. Г.)» (цит. по [129, р. 3 3 5 - 3 3 6 ] ) . 
Именно Мэйсон и Бэйн сформулировали парадигму структура—поведение— 
результат (structure—conduct—performance), надолго определившую методо-
логию теории организации промышленности. Бэйном была также развита кон-
цепция барьеров на вход [93]. С этой так называемой гарвардской традицией с 
конца 60-х—начала 70-х гг. эффективно конкурировала чикагская (Дж. Стиг-
лер [138], Г. Демзец [101]). Это была «первая волна» в теории организации 
промышленности, о которой Ж. Тироль упоминает во Введении. 

Какое место занимает теория организации промышленности среди других 
областей экономической науки, в чем ее предмет, что и как она изучает? Еще 
в конце 60-х гг. Д ж . Стиглер утверждал, что «такого предмета, как организа-
ция промышленности, не существует», а все, чем она занимается, «составляет 
основное содержание экономической теории — теории цены или размещения 
ресурсов, ныне часто неудачно называемой микроэкономикой» [138, р. 1]. Он 
называл, однако, и две «уважительные причины» ее обособления. Первая — 
высокий уровень абстракции5 неоклассической экономической теории, что де-
лает ее практически неприменимой для детального анализа затрат, масштаба 
фирм, их концентрации — всего того, чем пытались заниматься те, кто стре-
мился к проведению конкретных эмпирических исследований. Вторая — сугубо 
позитивный характер неоклассической экономики, не позволяющий ей давать 
практические рекомендации для антитрестовской политики и регулирования 
рыночной экономики вообще. 

5Среди того, от чего абстрагируется неоклассическая микроэкономика, прежде всего 
время и пространство. 
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Еще одну, правда, «менее уважительную причину» обособления организа-
ции промышленности Стиглер видел в «нетеоретическом или д а ж е антитеоре-
тическом» характере большей части относящейся к ней литературы. Действи-
тельно, раньше публикации по организации промышленности носили в основ-
ном описательный, эмпирическо-институциональный характер. Они ограничи-
вались анализом отдельных казусов, ставших или могущих стать предметом ан-
титрестовских разбирательств (case-studies), а позднее межотраслевыми (cross-
sectional) статистическими сопоставлениями. Лишь в 60-х гг. экономисты, 
занимающиеся организацией промышленности, заинтересовались проблемами, 
лежащими за пределами собственно антитрестовской политики, и начали систе-
матически изучать вероятные (и действительные) последствия правительствен-
ных программ регулирования. Все большее применение в ней стали находить 
модели олигополии Курно, Бертрана, Эджуорта, Штакельберга, что проклады-
вало путь к последующему использованию теории игр. Но и спустя двадцать лет 
после публикации [138] Д ж . Стиглер, теперь у ж е нобелевский лауреат, считал 
организацию промышленности «термином, весьма неудачным для определения 
экономической теории рынков, отраслей промышленности ( industries) , а также 
политики общества в отношении их» [139, р. 1733]. 

Наиболее широко организацию промышленности определяют как приклад-
ную микроэкономику или, точнее, как приложение микроэкономики к исследо-
ванию одной стороны рынка — стороны предложения (supply side), где фирмы 
выступают в роли продавцов [135, р. 643]. Почему же науку, изучающую ор-
ганизацию рынков, пусть даже их одной стороны, называют теорией организа-
ции промышленности, а не теорией рынков?6 Как вообще соотносятся понятия 
рынка и промышленности (отрасли)? 

Рынки объединяют товары, являющиеся близкими субститутами (замени-
телями друг друга) с точки зрения их покупателей. Показателем близости за-
мещения является, как известно из микроэкономики, положительный уровень 
коэффициента эластичности спроса. Напротив, отрасли промышленности объ-
единяют товары, являющиеся близкими субститутами в производстве, точнее, 
«на стороне предложения» и соответственно производителей этих товаров. Ры-
нок, если можно так сказать, «больше» отрасли, ибо он включает не только про-
изводителей (продавцов) близких субститутов (по спросу), но и их покупателей. 
Но промышленность обычно «шире» рынка. Скажем, автомобилестроение как 
отрасль промышленности обслуживает несколько рынков, на которых предъ-
является (часто непересекающийся) спрос на машины разных типов и классов. 
Для анализа цен и выпуска определенного товара удобно исследовать рынок 
этого товара, а для изучения возможностей входа или условий выхода с него — 
исследовать отрасль. Ведь потенциальный производитель — новичок (entrant), 
скорее всего, принадлежит к той же отрасли (хотя и обслуживает другой ры-
нок), она же, скорее всего, окажется и пристанищем для фирм, покидающих 
данный рынок и переключающихся на обслуживание другого. 

«Когда мы используем термин „рынок", — писал Э. Мэйсон, — мы подразу-
меваем маршаллианскую промышленность; т. е. цензовую отрасль, приблизи-
тельно удовлетворяющую продуктовым и пространственным требованиям» [124, 
р. 5]. И в качестве решающего аргумента он приводит слова английского эконо-

6 «То, о чем написано здесь, касается экономической теории вообще и теории рынков 
в особенности (курсив мой. — В. Г.)* — так начинается Введение к продвинутому курсу 
К. Кроуза [100, р. 1]. 
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миста Ф. Эндрюса, придерживающегося, кстати, взглядов скорее Австрийской, 
чем неоклассической, школы: «Правительства стремятся вести дела в терминах 
отраслей (industries), бизнесмены в своих соображениях исходят из условий от-
расли, и наши официальные статистики продолжают сбор данных на основе 
определений отраслей, которые, хотя и варьируют от источника к источнику, 
остаются тем не менее согласованными в главном» [91, р. 140]. Действительно, 
отраслевой подход к анализу рынков имел для американских экономистов и то 
преимущество, что он позволял им (и позволяет поныне) опираться в приклад-
ных исследованиях на материалы промышленных переписей (цензов), издавно 
и регулярно проводящихся в США.7 Практически понятия рынка и отрасли 
стали синонимами. Как вы заметите, в предлагаемом учебнике автор, обсуждая 
во Введении границы рынков, их «правильное» определение, вообще не упоми-
нает о границах отраслей. Иногда, например в начале раздела 9 .2 .2 .3 , он упо-
требляет оборот «market organization» (организация рынка) как равнозначный 
«industrial organization». 

Теория организации промышленности концентрирует внимание на трех 
группах проблем. Первая охватывает вопросы теории фирмы — ее масштаб, 
сферу деятельности, организацию и поведение. Вторая — это несовершенная 
конкуренция. (Первая версия книги Ж. Тироля, вышедшая в Париже в 1985 г., 
так и называлась — «Несовершенная конкуренция» [140]. Этот круг проблем 
остается главным и в настоящем издании). В частности, теория организации 
промышленности исследует условия обретения рыночной власти, формы ее про-
явления, факторы ее сохранения и утраты, ценовое и неценовое соперничество8 

(отбор товаров, выбор цены и объема выпуска, рекламирование, политика но-
вовведений). 

Третья группа проблем (ей в учебнике Ж. Тироля уделяется значительно 
меньше внимания) относится к политике общества в отношении бизнеса. 
Р. Шмалензи [135, р. 644] выделяет здесь один вопрос нормативного и два 
вопроса позитивного характера. Нормативным является вопрос о том, ка-
кой должна быть оптимальная политика в отношении бизнеса. Традиционно 
организация промышленности сосредоточивала внимание на антимонопольной 
(проконкурентной) политике, регулировании рынка, управлении государствен-
ными предприятиями. В последнее десятилетие (не без влияния Чикагской 
школы) все большее внимание уделяется дерегулированию, либерализации усло-
вий входа в отрасль (и выхода из нее), приватизации, стимулированию тех-
нологических и продуктовых нововведений, конкурентоспособности отрасли на 
мировых рынках. К позитивным вопросам, исследуемым теорией организации 
промышленности, относятся следующие: насколько вообще эффективно вмеша-

т< 
о] 

7Промышленные переписи в США проводились с 1850 по 1900 г. один раз в 10 лет, 
с 1900 по 1920 г. один раз в 5 лет, с 1922 по 1940 г. один раз в 2 года, в послевоенный 
период начиная с 1958 г. они проводятся один раз в 5 лет. В других странах цензы начали 
проводить позднее и они не отличались регулярностью. В Англии цензы проводились в 
1907, 1912, 1924, 1930, 1935 гг.; в Германии — в 1881, 1895, 1907, 1925, 1933 гг. В 
России промышленные переписи проводились под руководством В. Е. Варзара в 1900 и 
1908 гг. В 1923 г. была проведена Всесоюзная перепись промышленных заведений, после 
чего для крупных заведений была введена обязательная статистическая отчетность. 

8В теории организации промышленности традиционно чаще используется термин 
•соперничество» (англ. rivalry, нем. Wettbewerb), чем «конкуренция» (англ. com-
petition, нем. Konkurrenze). Учебник Ж. Тироля не представляет в этом отношении 
исключение. 
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тельство правительства в рыночные отношения? кем и чем в действительности 
[определяется политика вмешательства и чьим интересам она служит? 

В континентальной Европе, где во времена А. Маршалла были иные 
[социально-политические условия и господствовали другие школы экономиче-
ской мысли (Германская историческая и Австрийская субъективная), теория 
организации (или экономики) промышленности приобрела некоторые черты, 
отличающие ее от англо-американской версии. Прежде всего это большая по-

I литическая ориентированность. Правительство (государство) рассматривалось 
[здесь не как экзогенный рынку, корректирующий его результаты субъект, а 
J как один из основных агентов хозяйствования.9 Вследствие ограниченности ста-
тистической базы (см. прим. 7) европейские экономисты оказались в большей 
мере «привязанными» к исследованию конкретных ситуаций, прежде всего к 

S наблюдаемым случаям проявления рыночной власти (формирование и функци-
онирование синдикатов, картелей). Из-за существования многих, часто неболь-
ших, но взаимосвязанных национальных рынков большее внимание уделялось 

I межнациональным аспектам организации промышленности. Наконец, как у ж е 
| отмечалось выше, европейские авторы большее значение придавали «динамике 
промышленности». Последнее, как и акцент на роль предпринимателя, фигура 
которого практически совсем исчезла в неоклассической теории фирмы, явилось 
очевидным следствием влияния Австрийской школы. 

Не будет преувеличением сказать, что в начале века центром становления те-
ории организации промышленности в континентальной Европе была Германия; 
это объясняется сравнительно ранним и более интенсивным процессом концен-
трации производства и капитала в данной стране. Среди первых представителей 
германской ветви теории (конечно, в латентной фазе) следует отметить Г. Леви и 
Р. Лифмана, с трудами которых были знакомы многие русские экономисты и по-
литические деятели. 1 0 В конце 20-х гг. Е. Паппе пришел к заключению: «Уче-
ние об экономике промышленных предприятий (Betriebwirtschaftslehre) должно 
по необходимости превратиться в учение о жизненной среде предприятий* (цит. 
по [12, с. 9]). Эта мысль, созвучная более поздним идеям Э. Мэйсона, прозву-
чала фактически как призыв к обособлению теории организации промышлен-
ности в самостоятельную область экономической науки. Однако до прихода к 
власти Гитлера она так и осталась в Германии наукой о трестах, ее дальней-
шее развитие было прервано. В послевоенные годы едва ли не ведущее положе-
ние в Германии заняла школа полной конкуренции (Vollstandiger Wettbewerb) 
В. Ойкена, с одной из основных работ последнего [53] русскоязычный читатель 
теперь (через 45 лет после публикации) у ж е знаком. Подробнее об истории и 
особенностях теории организации промышленности в странах континентальной 
Европы см. [110, 114, 131]. В настоящее время наблюдается сближение европей-

9 Политическая (государственническая) ориентированность немецких экономистов в 
известной мере была обусловлена сохранением традиций «камеральной науки» (Staats-
kunst, Kameralwissenschaft, Volkswirtschaftspolitik) — науки княжеских чиновников, 
учения не только о хозяйстве, но и о государственном управлении вообще. 

10На их работы, в частности, ссылался В. И. Ленин в [39, т. 27]. Интересно, что 
его характеристика Р. Лифмана как «махрового дурака» [39, т. 28, с. 349] не стала 
препятствием для выпуска в СССР переводов трех важнейших работ последнего [41-43]. 
Правда, вышли они до публикации [39, с. 28]. В начале 20-х гг. вышли переводы работ 
Г. Леви [36, 37]. 
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ского и англо-американского направлений в теории организации промышлен-
ности. 

Сближение наблюдается не только между европейской и англо-американ-
ской ветвями организации промышленности. Имеет место т а к ж е определенная 
конвергенция методологии (но не рекомендаций) гарвардской и чикагской тра-
диций. Эта конвергенция привела к становлению так называемой новой теории 
организации промышленности (вторая волна), в русле которой лежит и учебник 
Ж. Тироля.1 1 Новая теория организации промышленности более интегрирована 
с неоклассической экономической теорией, и ее у ж е нельзя упрекнуть в «нетео-
ретичности», а тем более в «антитеоретичности». В новой теории акцент смещен 
со структуры рынка на поведение фирм, обладающих в той или иной степени 
рыночной властью, и их поведение (взаимодействие) изучается с помощью ин-
струментария теории некооперативных игр. 

Теория игр изучает стратегическое взаимодействие небольшого числа игро-
ков, в роли которых могут выступать фирмы (в теории организации промыш-
ленности), наниматели или работники (в экономике труда), страны (в между-
народной экономике) и т. п. Игра — это ситуация обоюдного взаимодействия 
ее участников. В противоположность традиционному для экономистов опти-
мизационному подходу теория игр рассматривает выбор нескольких игроков, 
или принимающих решения субъектов (decision-makers), с потенциально от-
личными, но взаимосвязанными критериями. В частном случае единственного 
игрока игра, называемая тогда «игрой с природой», вырождается в обычную 
оптимизационную задачу.1 2 

Этот теоретико-игровой аспект принимаемых фирмами решений и предста-
вляет главное отличие новой организации промышленности от прежней пара-
дигмы структура—поведение—результат. Учебник Ж. Тироля снабжен поэтому 
Руководством пользователя по теории некооперативных игр (глава 11), призван-
ным помочь читателю подготовиться к восприятию второй его части — «Страте-
гическое взаимодействие». Оно не заменяет, однако, формального курса теории 
игр. Хотя автор указывает здесь ряд учебников, которые были бы полезны (но 
не необходимы для изучения II части) читателю, этот перечень может быть до-
полнен более поздними изданиями. Помимо написанного Ж. Тиролем совместно 
с Д. Фьюденбергом продвинутого курса [141], читателю можно рекомендовать 
выбор из [96, 100, 102, 103, 125, 127, 130]. Общее (не требующее специальной 
математической подготовки) представление о теоретико-игровом подходе можно 

п С м . также [111, 128]. О кризисе, приведшем ко «второй волне», см. [133]. 
12Нередко (см., например [127]), а в советской теоретико-игровой литературе как 

правило [8, 9], игры рассматривают как имитацию конфликтов. Ф. Мировски, однако, 
не без основания считает интерпретацию теории игр как «формализацию конфликтов» 
(равно как и деление игр на кооперативные и некооперативные) неправильной, видит 
в ней прямое следствие интереса к теории игр со стороны военных и (шире) военно-
стратегического «сообщества» вообще. Он считает обоюдное взаимодействие не изоморф-
ным понятию «конфликт» в обычном смысле слова. «Ставить знак равенства между „кон-
фликтом" и „игрой" означало бы проявить лингвистическую амбивалентность: имеем ли 
мы в виду спарринг друзей-соперников, или мы имеем в виду явное намерение разгро-
мить и уничтожить противника. В первом случае мы остаемся в пределах инструмента-
рия фон Неймана—Моргенштерна, так как правила игры заданы и соблюдаются в течение 
турнира; тогда как в случае борьбы на уничтожение мы не придерживаемся формализма» 
[126, р. 241]. 
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получить из [117]; полезно также познакомиться с работами по истории теории 
игр и ее применения в экономике [92, 132, 142]. Из немногочисленных руко-
водств на русском языке укажем [8, 9, 49]. 

Скудость русскоязычной теоретико-игровой литературы легко объяснима. 
В экономике социалистической промышленности взаимоотношения предприя-
тий жестко определялись фондами, лимитами, прикреплением поставщиков и 
потребителей, а вертикальные отношения сводились к планированию, с одной 
стороны, и выполнению планов — с другой. В этих легальных рамках отно-
шений «социалистического производства» использование теории игр, тем более 
при понимании ее как «формализации конфликта», было бы попросту непро-
дуктивным. Конечно, социалистическая экономика в последние десятилетия 
выродилась в так называемый «бюрократический рынок», но подцензурной на-
укой он рассматривался как разновидность теневой экономики. Теория игр 
не преподавалась в вузах будущим экономистам, за исключением экономистов-
кибернетиков, которым читался сугубо математический курс теории игр. Не 
получила она применения и в советской экономической науке. 

Новая теория в определенной мере инкорпорировала подходы, предлагае-
мые концепциями трансакционных затрат (Р. Коуз [33], О. Уильямсон [144]) , 
состязательности (У. Баумоль [95]), принципала—агента (Э. Фама [104], 
М. Йенсен и У. Меклинг [112]) и, разумеется, теорией общественного выбора. 
Все они органично вплетены в контекст учебника, так что читатель, д а ж е если 
он впервые встретится с этими концепциями на его страницах, без труда пой-
мет и суть концепций, и возможности их использования в теории организации 
промышленности. 

В России развитие теории организации промышленности было (как, впро-
чем, и в довоенной Германии) прервано на латентной стадии, она так и не смогла 
преодолеть узкие рамки «науки о трестах». Последнее объясняется не только 
тем, что стадию «науки о трестах» теория организации промышленности про-
шла повсеместно, но и особенностями российской экономики. По некоторым 
оценкам уровень монополизации промышленности в России в начале XX в. был 
почти одинаков с германским, он превышал уровень ее во Франции и Англии, 
хотя и уступал американскому. По расчетам М. Гольмана, в 1910 г. степень 
монополизации русской тяжелой промышленности достигала 6 0 - 6 5 % , а лег-
кой 30%. Накануне (и во время) первой мировой войны тяжелая промышлен-
ность России на 7 5 - 8 0 % , а легкая на 40% были охвачены картелями и «тре-
стовидными» группами [15, с. 392; см. также с. 123]. Попытки же преодолеть 
«нетеоретический» характер «науки о трестах» в России (В. С. Войтинский, 
С. В. Бернштейн-Коган, отчасти А. М. Гинзбург) оказались бесплодными. И не 
только в силу их разрозненности, дискретности (во времени и пространстве) и 
отсутствия поэтому необходимой «критической массы». Они были буквально 
затоптаны начинавшейся социалистической реорганизацией промышленности, 
а затем и нарождающейся ее теорией.13 

13В. С. Войтинский, ушедший в 1905 г. целиком в политическую борьбу [56, с. 6 8 -
69], был тогда уже в эмиграции. С. В. Бернштейн-Коган и А. М. Гинзбург были объ-
явлены идеологами капиталистической реставрации, вредителями, социал-интервентами 
[85, с. XXVIII, XXXIX, XLI], «проводниками буржуазных и социал-фашистских уста-
новок в вопросах экономики промышленности» [31, стб. 215]. В 1930 г. Гинзбург был 
арестован, в следующем году приговорен к десяти годам лишения свободы и погиб в 
ГУЛАГе. 
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Возникновение теории организации промышленности в России, во всяком 
случае в форме «науки о трестах» (в российских условиях скорее «науки о син-
дикатах»), можно датировать 1885 г., когда на заседании Киевского юридиче-
ского общества известный в то время экономист Д. И. Пихно 1 4 прочел доклад 
«Торгово-промышленные стачки»,1 5 выпущенный затем отдельной брошюрой 
[55]. Поводом для доклада послужила книга австрийского экономиста, профес-
сора университета в Черновцах (тогда Австро-Венгрия) Ф. Клейнвехтера «Кар-
тели» [115]. Картели, полагал Клейнвехтер, являются некоторым противовесом 
анархическому состоянию капиталистической экономики, для регулирования 
которой необходимо было бы объединить производство в одних руках. К этому-
то и стремятся картели, и они достигнут своей цели, когда охватят все отрасли 
национальной промышленности. Но для этого, считал Клейнвехтер, картели-
рование должно получить санкцию государства. А чтобы избежать неудобств 
монополии, государство должно устанавливать цены товаров и выдавать разре-
шения на создание новых картелей. Книга Клейнвехтера, как видим, предста-
вляла один из ранних опытов формулирования так называемой теории орга-
низованного капитализма, получившей впоследствии широкое распростране-
ние в Германии (В. Зомбарт, Р. Штольцман, Э. Шмаленбах). 

Именно критике этой концепции и был посвящен доклад (и брошюра) 
Д. И. Пихно. Он указывал и на опасность, и на нежелательность картелей (ста-
чек), поскольку они органически способны преследовать лишь свои собственные, 
а не народнохозяйственные интересы. Закон поэтому должен не санкциониро-
вать создание картелей, а, напротив, противодействовать ему. Пихно различал 
четыре типа стачек в зависимости от объекта регулирования: регулирующие 
исключительно цену, размещение производства, «размежевание» рынков и, на-
конец, распределение заказов между «стакнувшимися». Стачки последнего типа 
требуют, как он полагал, отказа от выгод, извлекаемых из репутации фирмы 
и увеличения ее клиентуры, а также отчетности «стакнувшихся» перед неким 
центральным органом стачки. Поэтому этот тип стачек он считал неустойчивым. 
В докладе также обсуждалось западноевропейское законодательство и россий-
ское Уложение о наказаниях в отношении стачек. В качестве примера Пихно 
рассмотрел стачку российских страховых обществ в конце 1870-х гг., извест-
ную как «конвенция общего тарифа* [55, с. 2 4 - 3 1 ] . Брошюра Пихно вызвала 
отклики в ряде журналов 1 8 8 5 - 1 8 8 6 гг. 

В 90-х гг. XIX в. вышли работы М. А. Курчинского [34] и А. Н. Гурьева 
[18]. В оставшейся незаконченной работе (вышли лишь 2 из обещанных 6 выпус-
ков) Гурьев рассматривал проблемы пределов монопольной власти, ухудшения 
качества монополизированных продуктов и их несоответствия вкусам и по-

1 4 0 научной и политической карьере Д. И. Пихно см. [54]. Д. И. Пихно был от-
чимом известного политического деятеля В. В. Шульгина, после смерти отца которого 
(В. Я. Шульгина) он принял на себя редактирование газеты «Киевлянин». 

15Термин «стачки» (от глагола «стакнуться») был общепринят в русской экономи-
ч е с к и литературе до конца 20-х гг. XX в. [81, с. 108]. Он соответствовал англий-
скому collusion, ныне переводимому как «сговор». Приведем определение Д. И. Пихно: 
«Стачками вообще называются соглашения между самостоятельными представителями 
той или иной экономической группы населения, коими регулируются условия производ-
ства, сбыта или потребления товаров и услуг с целью устранения конкуренции» [55, 
с. 1]. Термин «стачка» использовал П. А. Бибиков при переводе А. Смита в 1866 г. [73, 
с. 193-194], тогда как в первом переводе Н. Политковского в этом значении использо-
вался термин «заговор» [72, с. 139-140]. 
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требностям «публики», превращения самостоятельной торговли в «комиссион-
ную агентуру, стоящую на службе синдикатов» (замены предпринимательской 
прибыли торговцев агентской комиссионной платой), и др. В 1909 г. в «Вест-
нике финансов» публиковались обзоры законодательства разных стран о синди-
катах и трестах, выпущенные затем отдельной брошюрой [22]. Депутат третьей 
Государственной думы, член фракции «Союз 17 октября», подготовивший по 
поручению лидера фракции А. И. Гучкова записку-запрос на имя Председателя 
Совета министров по поводу возможной монополизации металлургической про-
мышленности, П. В. Каменский исследовал роль трестов на Западе и в России. 
Его брошюра [28] и сегодня может представить интерес для думских деятелей 
и правительственных чиновников. 

Интерес к стачкам проявили не только академические круги, но и прави-
тельство. В 1893 г., через три года после принятия Конгрессом США Закона 
Шермана, Министерство финансов России командировало группу экономистов 
и инженеров в США для изучения «вопроса о синдикатах, или союзах, или 
стачках предпринимателей, который давно у ж е созрел в Америке, а в последнее 
время — сахарная нормировка и недавний союз нефтяных заводов — обратил на 
них и в России должное внимание правительства... [и чтобы] познакомиться как 
с американским законодательством по этому поводу, так и с его результатами» 
[89, с. Ш-IV]. Командировка была приурочена к Всемирной выставке в Чикаго. 
Результатом командировки, фактически отчетом о ней стала монография извест-
ного экономиста и статистика (с 1895 г. академика) И. И. Янжула. В работе по 
изучению трестов в США Янжулу содействовали американские экономисты, в 
частности Э. Селигмен, чей учебник политэкономии вышел в 1908 г. в русском 
переводе [25]. Другой участник поездки инженер-технолог С. Гулишамбаров 
исследовал образование и эволюцию «Standard Oil», отношение федерального 
правительства к бизнесу, промышленным союзам разного рода, установление 
железнодорожных тарифов, меры против монополий, значение таможенной по-
литики [17, с. 9 7 - 1 2 8 ] . 

Это не единственный пример сотрудничества русских и американских спе-
циалистов в изучении трестов. При поддержке Бюро цензов и Департамента 
коммерции и труда М. И. Назаревский написал очерки по истории объединений 
в американской промышленности [50] (анонсированные им очерки истории объ-
единений в германской промышленности не были опубликованы). П. А. Твер-

ской присылал свои статьи об американских трестах в «Вестник Европы» из 
[Калифорнии [76, 77]. 

Нельзя не отметить работ JI. Б. Кафенгауза 1 6 [32], И. М. Гольдштейна [14], 
[Г. И. Цыперовича [80]. Последнему удалось у ж е в годы советской власти опу-
1 (шиковать весьма ценную монографию по истории организационных форм про-
мышленности в до- и послеоктябрьской России [81]. Издавались хрестоматии 
[по организации промышленности [60, 79]. 

Пожалуй, наиболее ранней и яркой попыткой выйти в исследовании рынков 
[за пределы собственно науки о трестах стала вышедшая в 1906 г. с преди-
словием (и при содействии) М. И. Туган-Барановского книга «Рынок и цены», 
[написанная девятнадцатилетним петербургским гимназистом В. С. Войтинским 
[[7]. Войтинский отвергает понятие теоретически совершенного рынка с пол-

160 жизни и деятельности JI. Б. Кафенгауза см. [56, с. 141-142]. 
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ной и симметричной информацией относительно условий рынка. Более того, он 
утверждает, что «исторически „осведомленность" относительно всех условий 
обнаруживает скорее тенденцию к понижению, чем к повышению, скорее при-
надлежит прошедшему, чем настоящему» [7, с. 249]. Поэтому так называемый 
закон единой цены, зиждущийся именно на допущении «полной осведомлен-
ности», представляется Войтинскому не более чем «застарелым суеверием». В 
анализ поведения субъектов рынка он включает помимо различия цен рекламу, 
«славу фирмы» (репутацию), «труд и комфорт покупки», расстояние до мага-
зина («лавки»), распределение покупателей. Интересна его модель простран-
ственной дифференциации. Город Войтинского не линейный, как у Хотеллинга, 
и не круговой, как у Сэлопа; его «план» напоминает скорее клеточное строение 
листа. Клеточкой рынка является «лавка» (розничный торговец) с ее клиенту-
рой, а ее ядро — лавка с определенной группой потребителей. Границы таких 
клеточек рынка непостоянны, подвижны, они представляют своего рода зоны 
покупательского безразличия. Эта модель используется далее Войтинским для 
изучения влияния местоположения лавок, рекламы, репутации, движения цен 
«на группировку покупателей в клеточки рынка». Исследует он также и пре-
делы рыночной власти. Рассматривая ценовое поведение «стакнувшихся куп-
цов», Войтинский делает вывод о том, что нарушение соглашения становится 
слишком соблазнительным, если цена поднята слишком высоко. Отсюда следует 
малая вероятность того, что соглашение окажется прочным [7, с. 309]. 

За те два года, что рукопись искала издателя, В. С. Войтинский поступил 
на юридический факультет Петербургского университета, стал членом РСДРП, 
сфера его интересов изменилась коренным образом. Незадолго до своей смерти 
в 1960 г. в Вашингтоне он так вспоминал о своей юношеской работе: «. . .но в это 
время (в 1906 г. — В. Г.) я так же мало интересовался экономической теорией, 
как и математикой. Я перелистал ее страницы, как если бы она была написана 
совершенно посторонним человеком. Спустя три десятилетия я перечитал ее и 
обнаружил незрелость в том, что касалось методологии, но и самоуверенность 
и дерзость очень юного автора. Туган-Барановский был очень великодушен в 
оценке ее, но она содержала в эмбриональной форме некоторые идеи относи-
тельно колебаний цен, типов поведения, эластичности спроса и т. д . , которые 
стали широко приняты четвертью века позднее» [145, р. 9]. Для российского 
читателя главы 6 - 8 книги Войтинского [7] могут служить полезным введением 
в теорию организации промышленности.1 7 

В том же 1906 г. только что вернувшийся из пятилетней эмиграции в Гер-
мании П. Б. Струве приступил к чтению курса «Экономия промышленности» 
в Политехническом институте в Петербурге. Струве не написал собственного 
учебника, сохранились лишь литографированные записи его лекций, сделан-
ные С. В. Бернштейн-Коганом [24, 87], тогда студентом, а с 1920 г. профессором 
Политехнического института,1 8 а также программа курса [59]. В своем курсе 

Б. Струве следовал «историческому направлению», что вообще характерно 
для русских экономистов конца XIX—начала XX в., ориентировавшихся на не-
мецкую экономическую литературу. И по структуре, и по содержанию курс 
Струве во многом напоминает вышедший к тому времени в России у ж е двумя 

17Книга В. С. Войтинского была после его смерти переведена его вдовой Э. Войтин-
ской на английский язык и издана с предисловием Дж. Маршака в серии «Reprints of 
Economic Classics» [145]. 

18Краткую биографическую справку о С. В. Бернштейн-Когане см. в [66, с. 130]. 
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изданиями курс «Политической экономии промышленности» В. Зомбарта [26]. 
Все же некоторые его положения стоит отметить. 

Прежде всего Струве, следуя Зомбарту, различает хозяйственное целое 
(Wirtshaftseinheit) и производственное целое (Betriebseinheit). «Хозяйствен-
ное целое, — считает Струве, — есть целое, всегда относящееся к хозяйству-
ющему субъекту и обнимающее всю хозяйственную жизнедеятельность этого 
субъекта, производственное целое — всегда относимое к тому или иному объ-
екту хозяйствования и потому вовсе не обнимающее всей хозяйственной жиз -
недеятельности какого-либо хозяйствующего субъекта.. . В хозяйственном це-
лом связывающим, „конституирующим" это единство элементом является хо-
зяйствующий субъект и его цели» [87, с. 15]. Примерами производственного 
целого, по Струве, являются мастерская, фабрика и даже ее отделение (цех), 
представляющие лишь звенья хозяйствующего целого. Дихотомия между про-
изводственным и хозяйственным целым у Струве близка к дихотомии м е ж д у 
plant и firm современной неоклассической теории, а связующая роль «хозяй-
ствующего субъекта» и его целей отражает влияние Австрийской школы. «Из 
понятия фабрики, — считал Струве, — нельзя вывести, какому хозяйствен-
ному субъекту она служит. Фабрика — это известная комбинация вещных и 
личных сил, участвующих в процессе производства, служащих целям какого-
либо хозяйствующего субъекта. Сам субъект и его цели возвышаются над этой 
подчиненной ему комбинацией и ею не определяются. При этом совершенно 
безразлично, будет ли хозяйствующим субъектом отдельное лицо или какой-
либо коллектив. Отсюда ясно, что фабрика, как производственное единство, 
возможна и в системах полнейшего коммунизма, где субъектом хозяйствования 
является общество» [87, с. 16]. 

Эти соображения Струве чрезвычайно важны для понимания сути социа-
листической организации промышленности и ее теории. Провидя грядущее, 
Струве утверждал, что «огосударствление народного хозяйства существенно из-
менило бы весь хозяйственный строй. Теперь он характеризуется свободным 
соперничеством, тогда бы все „народное хозяйство" составило действительно 
настоящее хозяйство, т. е. было бы субъективным телеологическим единством 
национальной экономической деятельности — разница колоссальная! Наряду с 
этим могли бы сохраниться как современный производственный, так и совре-
менный социальный строй» [87, с. 18]. 1 

Струве отвергал фактически «маршаллианскую дихотомию между конку-
ренцией и монополией*. Он считал, что «абсолютно свободной (совершенной. — 

| В. Г.) конкуренции вообще быть не может», поскольку для ее существования 
необходимо невозможное: бесконечно большое число конкурентов, бесконечная 

| делимость благ и бесконечная же свобода заключения сделок [24, с. 94] . По-
этому и конкуренция, и монополия всегда относительны. Следуя Д ж . Б. Кларку 

| [99, р. 380], Струве признавал ограничивающую монопольную власть роль по-
тенциальной конкуренции [24, с. 9 8 - 9 9 ] . В заключительном разделе курса он 
рассматривал возможности правительственной политики в отношении ослабле-

{ния рыночной власти. 

В первое послереволюционное десятилетие преподавание экономии промыш-
Iленности пытались продолжить С. В. Бернштейн-Коган и А. М. Гинзбург. 1 9 И 
тот и другой восприняли от П. Б. Струве концепцию В. Зомбарта о производ-

19Продолжая называть свои курсы экономией промышленности, они, видимо, еле-
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ственных и хозяйственных единицах (общностях). Но начавшееся «огосудар-
ствление народного хозяйства», как и предрекал Струве, у ж е повлекло за собой 
и коренное изменение всего хозяйственного строя, что ставило обоих профессо-
ров (и не только их) в достаточно сложное положение. 

С. В. Бернпггейн-Коган читал курс экономии промышленности на электро-
техническом факультете Московского высшего технического училища и эконо-
мическом факультете Политехнического института. По этому курсу он выпу-
стил учебник, который, по словам автора, был «по преимуществу учением о 
промышленных производственных единицах.. . он лишь подводит к курсу. . . о 
формах промышленных объединений и организации промышленности в СССР» 
[5, с. 4]. Образованию хозяйственных единиц и их объединений автор посвятил 
лишь последнюю из девяти глав учебника. В то же время Бернштейн-Коган 
внес ряд уточнений в концепцию производственных и хозяйственных единиц 
Зомбарта—Струве. 

Под производственной единицей он понимал такой комплекс технических 
установок, который объединен территориально, административно, общим пла-
ном работ и пропорциональным разделением труда между его частями. Эти 
части (мастерские, цехи) он в отличие от Струве не считал производственными 
единицами. Производственная единица Бернштейн-Когана тождественна, по его 
словам, «предприятию (establishment)» или «отдельной установке или фабрике 
(a single plant or factory)» [5, с. 57]. Кроме того, помимо производственного 
и хозяйственного единства Бернштейн-Коган выделяет еще и имущественное 
единство. Если в руках хозяйствующего субъекта сосредоточены совершенно 
разнородные производственные единицы, скажем крупное поместье и обувная 
фабрика, то в этом случае мы видим лишь имущественное, но не хозяйственное 
единство. «Между частями „хозяйственного единства", — считал Бернштейн-
Коган, — все же должна быть та или иная техническая связь, или сродство, на 
основе взаимного „вертикального" дополнения, как в тресте, или на основе пе-
реработки отбросов одной технической единицы в другой» [5, с. 55]. При таком 
подходе к хозяйственным единицам не относятся конгломераты. 

Таким образом, курс С. В. Бернштейн-Когана был фактически учебником 
экономической теории хозяйственных единиц, состоящих из одной производ-
ственной единицы, или, иначе, предприятия (enterprise) с одним заводом (single 
plant firm). Правда, у этого предприятия (или фирмы) оборваны все взаимосвязи 
с другими предприятиями (фирмами) отрасли, равно как и с рынками сбыта, 
но политические и экономические реалии того времени у ж е не допускали иного 
подхода, «хозяйственный строй общества» у ж е изменился. 

Центральной проблемой курса С. В. Бернштейн-Когана была глава 5 «Выбор 
наивыгоднейшей комбинации элементов производственной единицы и ее наивы-
годнейшего размера» [5]. И именно это стало поводом (или причиной) для по-
литических обвинений, обрушившихся на автора.20 Книга Бернштейн-Когана 
примечательна еще и «наличием в ней известного числа графиков и формул», 
которое осторожный автор объяснял «некоторым следом происхождения этой 

довали П. Б. Струве. Они, скорее всего, и не знали, что уже в эмиграции тот предпочел 
«истасканному и выцветшему слову „экономия" (economy, economie)», которым «проба-
вляются английский и французский языки», русское слово хозяйствование [75, с. 3]. 

20Они не прекратились и после того, как С. В. Бернштейн-Коган сменил круг своих 
научных интересов и занялся экономической географией и вопросами водного транс-
порта. См., например [78]. 
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КНИЖКИ из лекций, читанных в высших технических учебных заведениях» [5, 
с. 5]. В действительности же эти графики и формулы проистекали из явно сфор-
мулированного автором оптимизационного подхода к анализу поведения пред-
приятий, ориентирующихся на минимизацию общих затрат. Ничего подобного 
в советской экономической литературе последующих трех-четырех десятилетий 
мы не встречаем. Оптимизационный подход, использование математических 
методов в экономике были чужды новому поколению экономистов, «книжка» 
Бернштейн-Когана и само имя его вскоре были преданы забвению. 

А. М. Гинзбург вел курс экономии промышленности в Московском инсти-
туте народного хозяйства. По материалам своих лекций он выпустил учебник 
[11], а затем «Очерки промышленной экономики» 2 1 [12]. Несмотря на меньше-
вистское прошлое и резко отрицательное отношение к октябрьскому перевороту, 
который он считал следствием анархии, в 20-х гг. Гинзбург занимал высокий 
пост в Высшем совете народного хозяйства и в этой роли выступал с коммента-
риями советского законодательства о трестах и синдикатах. Гинзбург определял 
экономию промышленности как прикладную науку, «которая в своей теорети-
ческой основе является частью и продолжением политической экономии» [11, 
ч. 1, с. VII] (см. также [12, с. 22]). Задача ее, как он полагал, состоит в том, 
чтобы, «с одной стороны, применить основные законы абстрактной экономии к 
объяснению текущей промышленной жизни, с другой — отыскать важнейшие 
эмпирические законы, вытекающие из наблюдения над современным промыш-
ленным хозяйством» [11, ч. 1, с. VII]. Важно подчеркнуть, что целью исследо-
ваний в экономии промышленности Гинзбург считал «не познание социальной 
сущности взаимоотношений, а изучение тех конкретных методов, с помощью 
которых осуществляются производственные задачи той совокупностью лиц, ко-
торая образует собою предприятие как хозяйственный организм» [12, с. 27]. 
Одно лишь это утверждение могло дорого обойтись автору. 

В работах Гинзбурга мы не найдем оптимизационных моделей предприя-
тия. Его больше беспокоит судьба хозяйственных единиц (предприятий), явля-
ющихся, как он считал, центром исследований в экономии промышленности 
при новом хозяйственном строе. Предприятие, убежден Гинзбург, «это нечто 
большее, чем фабрика, завод, мастерская, магазин. Для последних на русском 
языке есть другое обозначение — заведение, все равно, как и на других язы-
ках определенно различаются Unternechnung и Betrieb, ubdertaking и factory, 
enterprise и usine» [11, ч. 1, с. 60]. Он обращает в связи с этим особое внимание 
на то, что декретом о трестах от 17 июля 1923 г. именно трест объявляется 
единым предприятием, тогда как входящие в его состав заведения22 (фабрики, 
заводы, промыслы, магазины и т. п.) низводятся до уровня производственных 
единиц [там же, с. 63]. 

Действительно, к лету 1923 г. было создано 378 трестов (в том числе 133 
треста центрального подчинения), в которые была включена 3561 производ-

21 Первый из этих очерков «Новейшее развитие экономии промышленности» был опу-
бликован в 1928 г. как дополнение к главе 1 учебника [11]. 

22Согласно Уставу о промышленности 1893 г., «заведения, на которые подразделя-
ется фабричная и заводская промышленность, носят названия фабрик, заводов и ману-
фактур». Этот термин «заведение» использовался в советском законодательстве почти до 
середины 20-х гг., лишь в конце их после долгих споров производственные единицы были 
переименованы в предприятия (без предпринимателей!), что породило новые трудности 
[12, с. 278-281]. 
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ственная единица из общего их числа 5585. Таким образом, было трестировано 
63.3% всех производственных единиц промышленности СССР, а без учета 1190 
лесопильных предприятий — 81%. При этом 180 трестов и 8 предприятий на 
правах трестов были синдицированы в 19 отраслевых синдикатов, осуществляв-
ших снабженческо-сбытовые функции [69, с. 23, 41]. Трест, констатирует Гинз-
бург, становится «всеобщей формой организации советской промышленности» 
[12, с. 261], а его руководители — обыкновенными государственными чиновни-
ками: «Правление треста, — пишет он, — только доверенный (агент! — В. Г.) 
государства, приказчик на отчете» [11, ч. 1, с. 230]. 

В конце 20-х гг. роль трестов ослабевает прежде всего вследствие перевода 
трестированных заводов и фабрик на хозяйственный расчет.23 Постановле-
нием ЦК ВКП(б) «О реорганизации управления промышленностью» от 5 декабря 
1929 г. было установлено, что «предприятие является основным звеном упра-
вления промышленностью» [64, с. 136]. Не хозяйствования, не производства, 
но управления! Социалистическая реорганизация промышленности de jure со-
вершилась, хотя de facto она была осуществлена раньше. В 1926 г. А. М. Гинз-
бург писал: «Хотя наши предприятия образуют самостоятельную имуществен-
ную массу, но они в то же время являются только органами государственного 
управления. Самый факт выделения самостоятельной имущественной массы 
и вся его дальнейшая судьба решается органами государственной власти. Все 
управление им производится через должностных лиц государства, которые несут 
перед последним полную гражданскую, уголовную, дисциплинарную ответствен-
ность» [23, с. IX]. Хотя впоследствии в документах и законах реформаторской 
направленности социалистическое предприятие определялось как звено не упра-
вления, а народного хозяйства [57, с. 65] или единого народнохозяйственного 
комплекса [21, с. 3], его реальный статус оставался таким же , как он предста-
влялся Гинзбургу (и не только ему) в 1926 г. 

После завершения социалистической реорганизации промышленности на-
стал черед становления ее теории. Первый учебник экономики социалисти-
ческой промышленности [85] был написан летом 1931 г. «специальной бри-
гадой» из 19 человек, организованной секцией социалистической реконструк-
ции промышленности Института экономики Комакадемии, под руководством 
Е. JI. Хмельницкой. Перед бригадой была поставлена задача «построить вы-
держанный в партийном духе учебник для широких кадров». Авторы учебника 
выделили три основные задачи курса: выяснение коренной противоположно-
сти основ развития капиталистической и социалистической промышленности; 
исследование путей и методов развития отраслей, составляющих базу обороны 
и экономической независимости страны, и, наконец, критическое освоение в 
условиях социализма наиболее совершенных форм организации производства и 
новейших завоеваний науки и техники [85, с. XIV-XV]. Все три задачи были 
явным образом противоположны тезису А. М. Гинзбурга (который был уже осу-
жден) о том, что «познание социальной сущности взаимоотношений» не явля-
ется целью исследований в экономии промышленности. В дальнейшем пред-
мет экономики социалистической промышленности неоднократно уточнялся, 
и в конечном счете ее стали определять как «отрасль экономической науки, 
изучающую промышленность как комплексную систему взаимосвязанных отра-
слей, производств и предприятий (объединений)» [27, с. 605]. Таким образом, 

2 3 0 переходе в середине 20-х гг. от коммерческого к хозяйственному расчету трестов 
и их различии см. [12, с. 261-262]. 
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объектом изучения стала промышленность в узком смысле, структурированная 
в отдельные отрасли, под которыми понимались «хозяйственно-ведомственные 
совокупности предприятий и объединений», характеризующиеся общностью на-
значения продукции, производственно-технической базы и спецификой кадров 
[84, с. 48]. Главными действующими лицами новой версии старой науки вме-
сто предприятий (фирм) стали заведения (plants), против чего резко возражал 
Гинзбург [12, с. 27]. 

Легальных экономических («товарно-денежных») отношений м е ж д у этими 
заведениями, по-прежнему называемыми предприятиями, не было de facto по-
чти никогда, de jure до середины 60-х гг., до так называемой косыгинской ре-
формы. Когда-то Д. И. Менделеев, ратовавший за протекционистскую политику, 
пришел к заключению о том, что теории А. Смита и Д. Рикардо в значительной 
мере устарели, что «экономические учения „националистов", „социалистов" и 
„исторической школы" давно сломили в корне фритредерство и что современ-
ную экономическую науку должно было бы для ясности назвать „антифрит-
редерской"» [45, с. 9]. При этом великий химик напоминал, что «химию в 
свое время назвали антифлогистонным учением». Он не догадывался, что для 
того, чтобы экономическая наука стала в принципе антифритредерской, нужно 
было бы опровергнуть закон сравнительных преимуществ, т. е. доказать, что 
разделение труда в общем невыгодно. Точно так же и не- или, точнее, антито-
варность советской экономики, ее антиэкономичность неявно отрицала закон 
сравнительных преимуществ в пределах государственного сектора националь-
ной экономики. Это привело к фактическому размыванию экономических гра-
ниц между предприятиями, превращению их в заведения «единой фабрики» 
и в то же время «единой конторы», если воспользоваться известными ленин-
скими терминами. Таким образом, «наука о трестах» не выросла в России в 
теорию организации промышленности, а выродилась в «науку о тресте». Про-
изошла, как писал Я. Рудой, «замена фактических рыночных монополий обяза-
тельными монополиями государства — треста» [68, с. 91]. Все последующее раз-
витие организации промышленности в СССР можно, по-видимому, интерпрети-
ровать как череду попыток найти ощупью решение проблемы принципал—агент 
(государство-трест—руководство заведений) в условиях несовершенной и несим-
метричной информации и высокой несклонности агентов к риску. Впрочем, в 
явном виде эта проблема не формулировалась. 

В конце XIX—начале XX в. русских экономистов интересовали не только 
теоретические работы представителей Германской исторической школы. Их 
внимание привлекала также реальная экономическая и социальная политика 
Бисмарка, получившая название «государственного социализма». Ее обсужде-
нию были посвящены работы таких известных экономистов, как JI. 3. Слоним-
ский [70], И. И. Янжул [88], М. В. Бернацкий [4]. Новый импульс интереса 
к организации промышленности в Германии вызвала первая мировая война, в 
ходе которой там начался процесс принудительного синдицирования. В своих 
корреспонденциях 1 9 1 4 - 1 9 1 5 гг. (вышедших отдельным изданием в 1928 г. 
[35]) Ю. Ларин развивает концепцию государственного капитализма. Барон 
Б. Э. Нольде,24 бывший тогда советником министра иностранных дел С. Д. Са-
зонова, выпустил в 1916 г. книгу «Организация народного хозяйства в воюющей 

2 40 жизни Б. Э. Нольде см. [56, с. 238-239]. 
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Германии», в которой характеризовал проходящие там процессы как «действи-
тельную попытку превратить свободное хозяйство в государственную службу, 
подчинить экономическую жизнь во всех ее проявлениях целям и задачам го-
сударства* [51, с. 6]. 

Не чужд был этот интерес и В. И. Ленину. В ноябре 1915 г. он получает 
предложение написать брошюру «О роли финансового капитала в современной 
жизни» для легального петербургского издательства «Парус», задумавшего вы-
пуск серии брошюр «Европа до и во время войны». Возможно, предложенная 
Ленину тема была как-то связана с заголовком книги Р. Гильфердинга «Финан-
совый капитал», перевод которой вышел в России в 1912 г. В 1916 г. Ленин 
пишет и предлагает издательству ставшую впоследствии знаменитой брошюру 
«Империализм как высшая стадия капитализма». Для легального ж е , подцен-
зурного издания он предлагает другие варианты заглавия: «Основные особенно-
сти современного (новейшего, новейшей стадии) капитализма» [39, т. 28, с. 207]. 
Видимо, такое название было действительно более приемлемым для легального 
издания, хотя бы потому, что оборот «новейшая фаза в развитии капитализма» 
уже встречался в легальной литературе как подзаголовок упомянутой книги 
Р. Гильфердинга. Брошюра Ленина вышла в Петрограде осенью 1917 г. под 
названием «Империализм как новейший этап капитализма». 2 5 

Для самого же Ленина оценка империализма именно как высшей (а не но-
вейшей) стадии капитализма имела принципиально важное значение. Широко 
распространенная в то время «маршаллианская дихотомия между конкуренцией 
и монополией» вместе с действительным ростом монополизации германской про-
мышленности и ее принудительным в годы войны синдицированием привели 
Ленина к историцистскому (в смысле, придаваемом этому термину К. Поп-
пером2 6) выводу: «Монополия есть переход от капитализма к более высокому 
строю» [39, т. 27, с. 386] . 2 7 

С осени 1917 г. мысль о том, что государственный капитализм и прину-
дительное синдицирование по германскому образцу есть едва ли не столбовая 
дорога в социализм, буквально овладевает Лениным. В написанной в сентябре 
и изданной в октябре брошюре «Грозящая катастрофа и как с ней бороться» он 
считает необходимым «принудительное синдицирование (т. е. принудительное 
объединение в союзы) промышленников, торговцев и хозяев вообще», национа-
лизацию синдикатов и «принудительное объединение населения в потребитель-
ные общества или поощрение такого объединения и контроль за ним» [39, т. 34, 
с. 161]. При этом он ссылается на то, что такое принудительное синдицирова-
ние в союзы промышленников у ж е проведено в Германии. «. . .Социализм, — 
заключает он, — есть не что иное, как государственно-капиталистическая мо-
нополия, обращенная на пользу всего народа и постольку переставшая быть 
капиталистической монополией» [там же, с. 192]. 

«Если бы, — пишет он в мае 1918 г., — примерно через полгода у нас 
установился государственный капитализм, это было бы громадным успехом и 

25Авторское название и текст брошюры были восстановлены в 1929 г. [38]. 
26Историцизм, согласно К. Попперу, это социально-философские концепции, утвер-

ждающие не только возможность открытия объективных законов истории, но и считаю-
щие эти законы уже открытыми, что позволяет на их основе пророчествовать о путях 
исторического развития. См. [58, с. 30-35]. 

270быгрывая подзаголовок книги Р. Гильфердинга, он пишет: «Монополия — вот 
последнее слово „новейшей фазы в развитии капитализма"» [39, т. 27, с. 325]. 
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вернейшей гарантией того, что через год у нас окончательно упрочится и не-
победимым станет социализм» [39, т. 36, с. 295]. И вновь призывает «учиться 
государственному капитализму немцев, всеми силами перенимать его, не жа-
леть диктаторских приемов для того, чтобы ускорить это перенимание еще 
больше, чем Петр ускорял перенимание западничества варварской Русью, не 
останавливаясь перед варварскими средствами борьбы против варварства» [там 
же, с. 301]. В другой работе Ленин определяет государственный капитализм как 
«нечто централизованное, подсчитанное, контролированное и обобществленное» 
и вновь повторяет: «Мы имеем образец государственного капитализма в Герма-
нии. Мы знаем, что она оказалась выше нас» [там ж е , с. 255]. 

То, что Ленин и другие марксисты называли государственным капита-
лизмом, было лишь крайней формой государственного социализма, обсуждав-
шегося академическими экономистами прошлого века. О. Шпенглер называл 
ее немецким, или, точнее, прусским, социализмом [83], В. Ратенау — новым 
хозяйством [63]. Британский советолог Э. Карр считает Ратенау, организо-
вавшего «первое современное плановое хозяйство в Германии времен мировой 
войны», предшественником Ленина, «чей подход к проблеме планирования в Со-
ветской России сознательно основывался на немецких прецедентах» [30, с. 681] . 
С точки зрения организации промышленности интереснее сродство объединений 
производств и объединений промышленностей, формирующих горизонтальную 
и вертикальную структуры «нового хозяйства» Ратенау [63, с. 52 и след.] , с 
одной стороны, и принципа сочетания местного (главным образом партийного) 
и централизованного (обычно государственного) руководства (управления) эко-
номикой — с другой. 

О государственно-капиталистическом характере советской экономики, о 
государстве-тресте и его «германском происхождении» писали в середине 20-х гг. 
Н. В. Святицкий [69], Я. Рудой [68], М. Гольман [15] и др. В предисловии 
к сборнику своих статей военного времени Ю. Ларин подчеркивал: «Государ-
ственный капитализм Германии для советских людей имеет специальный инте-
рес: его формы, наполняемые пролетарским классовым содержанием, во мно-
гом служили нам образцом при первоначальном построении советского строя в 
1917-1919 годах... Вообще предварительный учет немецкого опыта как выс-
шей ступени организованности... имел место не раз. Особенно это относится 
к организации „главков и центров", т. е. к методам организации нами наци-
онализируемой промышленности» [35, с. 5 - 6 ] . Лишь в декабре 1925 г. после 
острой дискуссии XIV съезд ВКП(б) «постановил» считать советскую государ-
ственную промышленность социалистической. Любопытно, что в 1 9 2 6 - 1 9 2 8 гг. 
брошюра В. Ленина «Империализм как новейший этап капитализма» не пере-
издавалась,28 а в 1929 г. ей было возвращено авторское название — «новейший 
этап» стал, как и предполагал Ленин, «высшей стадией». В год великого пе-
релома эта «реставрация» имела несомненно большое политическое, а главное, 
пропагандистское значение. 

Конечно, ни в одной своей инкарнации идея построения национального хо-
зяйства по образу совершенной (чистой) многозаводской (multiplant) , многопро-
дуктовой (raultiproduct), многорынковой (multimarket) монополии не имела ни-
какого отношения ни к «новейшей», ни к «высшей» стадии капитализма. На-
оборот, и Ратенау, и Шпенглер, и Ленин (как и другие ее пропагандисты) не-

28На этот факт мое внимание обратил JI. Д. Широкорад. 
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устанно противопоставляли ее «английскому», «западному», «торгашескому» 
капитализму. Для Ленина, как и для других марксистов, имела значение лишь 
вера в высказанные еще в 40-х гг. XIX в. слова: «...общество, наилучшим обра-
зом организованное для производства богатств, бесспорно должно было бы иметь 
лишь одного главного предпринимателя, распределяющего между различными 
членами общественного коллектива их работу по заранее установленным прави-
лам» [44, с. 153]. Вера в главного предпринимателя, главного распределяющего 
или попросту хозяина, в какое бы платье он ни рядился (прусское или русское, 
национальное или интернациональное), привела и Германию, и Россию в тупик. 
Чтобы выйти из него, нужны воля, мужество и не в последнюю очередь знание. 
Оно действительно сила. 

В заключение этого растянувшегося предисловия несколько слов об авторе 
учебника. Жан Тироль, уроженец Франции, окончил Политехническую школу 
в Париже в 1976 г., диплом инженера получил в 1978 г. в Национальной школе 
мостов и дорог, математическую теорию принятия решений изучал в Универ-
ситете Пари-Дофин, где в 1978 г. получил степень доктора за работу «Анализ 
затраты—выгоды и социальная норма дисконта». Степень доктора философии 
получил в Массачусетском институте технологии в 1981 г. Ж. Тироль — член 
многих научных обществ, входит в исполнительный комитет Эконометрического 
общества. Он является также одним из редакторов журналов «Review of Eco-
nomic Studies» и «Econometrica», иностранным почетным членом Американской 
экономической ассоциации и Американской академии искусств и наук. Ж. Ти-
роль — автор (или соавтор) полудюжины книг и почти сотни статей. Область 
его научных интересов включает теорию организации промышленности, регу-
лирование, организационную теорию, теорию игр, финансы, основания макро-
экономики. 

В определенном смысле Ж. Тироль являет пример продолжения традиций 
французской школы экономистов-инженеров, или экономистов, получивших 
инженерное образование в так называемых больших школах (grandes ecoles). 
Особое место среди этих школ занимает основанная в 1747 г. Национальная 
школа мостов и дорог. Ее выпускниками были А. Инсар (1749-1803) , Ж. Дюпюи 
(1804-1866) , Ж.-Ж. Шейсон (1836-1891) , Л. Колсон (1853-1891) . В 1830-х гг. 
преподававшие в ней А. Навье (1785-1836) и Ж. Миньяр ( 1 7 8 1 - 1 8 7 0 ) заложили 
основы метода затраты—выгоды и его использования для оценки общественных 
работ, они «инспирировали» последующие исследования Ж. Дюпюи. В середине 
XIX в. в Школе мостов и дорог преподавали такие известные, в частности и в 
России, экономисты, как Ж. Гарнье (1813-1881) и Ш. Жид (1847-1932) . Если 
первым французским экономистам-инженерам (О. Курно, Ж. Дюпюи) выпала 
(в экономике) обычная участь аутсайдеров, то получивший образование в По-
литехнической, а затем в Национальной горной школе М. Аллэ стал в 1988 г. 
лауреатом Нобелевской премии. Учениками Аллэ являются другой нобелевский 
лауреат М. Дебрэ и известный нашему читателю своими «Лекциями по микро-
экономике» Э. Маленво. 

Для французской школы экономистов-инженеров характерно не только сво-
бодное и широкое использование математики в экономических исследованиях, 
но и стремление к постановке и решению новых важных экономических про-
блем. Учебник Ж. Тироля убеждает в том, что эти традиции живы и сегодня. 
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I 

ПРЕДИСЛОВИЕ 

Теория организации промышленности существенно развилась с начала 
70-х гг. и стала центральным элементом микроэкономической культуры. Эта 
книга является попыткой представить последние достижения и соединить их с 
традицией организации промышленности. 

Я особенно благодарен за советы, поддержку и критику Филиппу Аригону, 
Роланду Бенабу, Патрику Болтону, Бернарду Кайлоду, Франклину Фишеру, 
Полу Иоскоу, Бруно Жюльену, Эрику Мэскину, Патрику Рэю, Гарту Сэлонеру, 
Ричарду Шмалензи и Майклу Уинстону. Дилип Абро, Киль Бэгуелл, Джон 
Бонин, Джойл Демски, Питер Диамонд, Дрю Фьюденберг, Роберт Гертнер, Ро-
джер Гуснери, Оливер Харт, Бенгт Хольмстрём, Жан-Жак Лаффоне, Ариэль Ру-
бинстайн, Стефан Салант, Стив Сэлоп, Карл Шапиро, Андреа Шепард, Мариус 
Шварц и Оливер Уильямсон сделали очень важные критические замечания по 
поводу отдельных глав. 

Моя благодарность Полу Иоскоу и Ричарду Шмалензи, которые поддержали 
меня в осуществлении этой попытки, прочитали целиком рукопись и написали 
множество критических страниц, исходит еще со времен студенчества в Масса-
чусетском институте технологии. Они и до сих пор учат меня промышленной 
организации. Бывшие студенты Массачусетского института технологии сразу 
почувствуют в организации и выборе тем влияние курса 14.271, который со-
здали Пол и Ричард. Мой долг Дрю Фьюденбергу и Эрику Мэскину также 
восходит еще к студенческим годам. Этот долг выходит за рамки сферы ор-
ганизации промышленности, поэтому я должен признать, что мое понимание 
теоретико-игровых аспектов организации промышленности сформировалось в 
ходе нашего сотрудничества. Эрик научил меня теории игр и показал, как ее 
средства могут быть плодотворно использованы при решении различных эконо-
мических вопросов. Вклад Дрю в написание этой работы настолько очевиден, 
что его невозможно не заметить. II часть, в том числе Руководство пользователя 
по теории некооперативных игр (глава 11), во многом заимствована из наших 
совместных исследований и обзоров. Дэвид Крепе, Пол Милгром, Джон Роберте 
и Роберт Уилсон также значительно повлияли на мои взгляды относительно 
стратегического поведения на рынках. Я в интеллектуальном долгу перед мно-
гими замечательными исследователями, которые создали современную теорию 
организации промышленности и работы которых я многократно цитирую. 

Материал этой книги был представлен в различных формах студентам Наци-
ональной школы статистики и экономической администрации (Ecole Nationale 
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de la Statistique et de 1 Administration Economique) и Лозанского университета 
как часть базового дипломного курса по теории организации промышленности 
в Массачусетском институте технологии и в Высшей школе социальных наук 
(Ecole des Hautes Etudes en Sciences Sociales), а также на продвинутом уровне в 
Массачусетском институте технологии. Студенты этих учебных заведений сде-
лали полезные критические замечания и комментарии. 

Я очень благодарен Бенджамину Хермалину за его огромную помощь в ис-
следованиях. Он не только прочитал целиком рукопись и проверил упражнения, 
но также предложил множество очень дельных замечаний. Мне очень повезло 
в том, что у меня был такой ассистент, я не мог бы найти лучшего в отноше-
нии как прилежания, так и таланта. Я также благодарен Бернис Салтисик за 
подготовку указателей и Бруно Жюльену за читку корректуры. 

Я начал писать эту книгу во время преподавания в Национальной школе 
мостов и дорог (Ecole Nationale des Ponts et Chaussees). Мои лекционные записи 
по организации промышленности в Национальной школе статистики и экономи-
ческой администрации 1983 г. стали «Concurrence Imparfaite», опубликованной 
издательством «Economica» в 1985 г. Джон и Хелен Бонин перевели ее быстро и 
со знанием дела, что позволило мне приступить к созданию «Theory of Industrial 
Organization» вскоре после публикации ее версии на французском языке. 

Хотя эта книга во многом является итогом групповой работы, никто из 
тех, кто принял участие в этом процессе, не должен быть ответственным за 
какие бы то ни было ошибки или упущения. Я приношу им извинения за то, 
что не принял в расчет многие хорошие предложения по поводу дополнений 
и расширения разъяснений. Моим единственным оправданием служит то, что 
книга увеличилась бы в два раза в объеме, если бы я принял все предложения. 

Мне посчастливилось работать с таким редактором, как Поль Бетжи, ко-
торый обращался с рукописью с большим пониманием, опытом и юмором. Я 
также благодарен и другим очень способным членам команды издательства «М1Т 
Press», особенно редактору по экономике Тэрри Вогну за его помощь и под-
держку и художнику Ребекке Доу за изящную обработку иногда довольно слож-
ного материала. 

Особая благодарность умелому специалисту в области языков Эмили Гал-
лахер, которая печатала мои черновые варианты как на французском, так и 
на английском языках. С воодушевлением она проводила нескончаемые вечера 
и уик-энды, печатая материалы сначала для студентов, а затем и для публика-
ции. Она сделала прекрасную работу. Первый черновой вариант на французском 
языке был набран Патрицией Майлебю и Пьереттой Вайсад. 

Я очень признателен Национальному научному фонду, Фонду Слоуна, Цен-
тру исследований энергетической политики при Массачусетском институте тех-
нологии, Фонду Массачусетского института технологии по развитию искусств, 
гуманитарных и социальных наук и Генеральному комиссариату планирования 
за щедрые гранты на исследования. • 

Жан Тироль 

Кембридж, Массачусетс 
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ВВЕДЕНИЕ 

ПОЧЕМУ НЕОБХОДИМО ЗАНИМАТЬСЯ 
ОРГАНИЗАЦИЕЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ? 

Вопрос звучит довольно-таки глупо. Изучать теорию организации промыш-
ленности — значит изучать функционирование рынков, центральный раздел 
микроэкономики. Однако прошло много времени и две волны интереса к те-
ории организации промышленности, прежде чем она стала одним из главных 
разделов экономической теории.1 

Первая волна, связанная с именами Д ж о Бэйна и Эдварда Мэйсона, кото-
рую иногда называют гарвардской традицией, была по своей природе эмпири-
ческой. Она развила известную парадигму структура—поведение—результат, в 
соответствии с которой рыночная структура (число продавцов на рынке, степень 
дифференциации продукта, структура затрат, степень вертикальной интеграции 
с поставщиками и т. д.) определяет поведение (которое включает цены, иссле-
дования и разработки, инвестиции, рекламу и т. д.) , а поведение — рыночный 
результат (эффективность, отношение цены к предельным затратам, разнообра-
зие продуктов, уровень инноваций, прибыли и распределение). Эта парадигма, 
хотя и вполне правдоподобна, часто опиралась на рыхлые теории и сосредото-
чивалась на эмпирическом изучении рынков (отраслей). Например, в целом 
было обнаружено, что определенные характеристики поведения и результата 
были в значительной степени связаны с рыночной структурой — типичная ре-
грессия имела форму П^ = / (СД, - , ВЕ{,...), где i — отрасль; Пг — некоторый 
размер прибыльности фирмы или отрасли; СR{ — коэффициент концентрации 
(показатель, предназначенный для определения того, насколько отрасль явля-
ется неконкурентной) и ВЕ{ — барьеры на вход, относящиеся к переменным, 
которые измеряют сложность вхождения в отрасль (аппроксимированную мини-
мально эффективным входным масштабом фирмы, коэффициентом отношения 
расходов на рекламу к продажам и т. п.). Другие переменные могут быть также 
введены в регрессию. Эта регрессия была подтверждена перекрестными дан-
ными в большой выборке отраслей.2 

Если игнорировать многочисленные вопросы, возникающие при измерении, 
такие регрессии дают полезное представление о стилизованных фактах. Связи 
(или отсутствие связей) между переменными должны тем не менее быть интер-
претированы как корреляции или «описательные статистики», но не как при-
чинные отношения. В приведенном выше примере отраслевая прибыль, уровень 
концентрации и коэффициент отношения расходов на рекламу к объему продаж 

• гЭтот раздел базируется на лекциях Пола Иоскоу и Ричарда Шмалензи. 
2Отличный критический разбор этого подхода см. в [48]. 
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совместно эндогенны. Они определяются одновременно «базисными условиями» 
рынка (экзогенными переменными) и поведением фирм. 

Отсутствие причинной интерпретации неприятно для аналитика. Что необ-
ходимо делать, если регрессия показывает: уровень прибыли в отрасли растет 
с ростом концентрации в ней?3 Можно было бы предположить, что в относи-
тельно концентрированных отраслях существует рыночная власть и что резуль-
таты в таких отраслях не могут быть оптимальными. Однако это мало говорит 
относительно причин концентрации или рыночной власти. Нам не удалось со-
риентировать нашего аналитика в вопросе о том, может ли вообще и в какой 
форме государственное вмешательство улучшить результаты рынка. 

Эмпирическая традиция, конечно, пыталась измерить наиболее фундамен-
тальные (экзогенные) условия: технологию (отдача от масштаба, затраты на 
вход, пропорцию поглощенного капитала, существование кривой обучения, дол-
говечные и недолговечные товары и т. п.), предпочтения и поведение потреби-
теля (структура информации о качестве продукта, репутация и верность марке и 
т. п.), экзогенные технологические изменения и т. п.4 Хотя в этом направлении 
прогресс и имел место, часто довольно сложно собрать данные, которые точно 
отражают основные условия и сопоставимы по отраслям. 

Предшествующий комментарий является, конечно, чересчур резким мне-
нием по поводу эмпирической традиции, которая в конце концов выработала 
«повестку дня» для теории организации промышленности. Я не упомянул того 
факта, что по поводу регрессий имелось много неформальных интерпретаций. 
(На самом деле изучение отраслевых ситуаций предшествовало волне регрессий 
и стало возможным благодаря антитрестовским процессам. Изучение этих си-
туаций привело к ряду неформальных интерпретаций. Регрессии предложили 
дополнительный материал о поведении отрасли). Эти интерпретации вместе с 
антитрестовским анализом и изучением антитрестовских процессов поддержали 
последующую теоретическую волну. Неверно было бы говорить, что более фор-
мальная теория была полностью отставлена прочь. В частности, чикагская тра-
диция, которая началась с Аарона Директора и Д ж о р д ж а Стиглера, уделяла осо-
бое внимание необходимости строгого теоретического анализа и эмпирической 
проверки конкурирующих теорий. Чикагская традиция оказала значительное 
методологическое влияние на развитие этой области знаний, она известна также 
благодаря своему очень терпимому взгляду на рыночное поведение, например в 

3На самом деле эта статистическая взаимосвязь слабая. При введении переменной, 
отражающей долю рынка, в правую часть регрессии наблюдается тенденция к исчезно-
вению влияния коэффициента концентрации. Одним из объяснений является то, что 
отрасли, состоящие из фирм с разным уровнем затрат, имеют тенденцию давать высокие 
коэффициенты концентрации (несколько фирм с низкими затратами производят большую 
часть продукции), точно так же и высокие прибыли (фирмы с низкими затратами от-
носительно свободны от конкурентного давления со стороны соперников). Переменная 
коэффициента концентрации, возможно, учитывала эффект переменной утраченной ры-
ночной доли. См. главу 5. 

4Например, отдача от масштаба измерялась различными методами. Наиболее обще-
принятым может быть оценка функции затрат (оценка параметров функции затрат от 
уровня выпуска и цен на ресурсы). Так, Бэйн получал «технические производственные 
функции» на основе технических данных на уровне предприятия; он также использо-
вал «инженерный управленческий анализ», опрашивая управляющих по поводу опти-
мального размера предприятия. Еще одним является метод Джорджа Стиглера — метод 
выживания, который обращает внимание на размер выживших фирм. 
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отношении к вертикальным ограничениям и хищническому ценообразованию 
(тайный сговор является, по мнению разделяющих ее, основным преступле-
нием), и благодаря ее относительному недоверию к государственному вмеша-
тельству, особенно при сравнении с Гарвардской школой. Еще в начале 70-х гг. 
стало ясно, что во многих случаях теория является лучшим способом объясне-
ния статистических результатов или поддержки отдельных положений, чем точ-
ное и систематическое исследование. Например, Пол Иоскоу сказал об этом так: 

«В известном смысле основным критерием полезности различных моделей 
является то, оказываются ли они полезными для людей, занятых анализом 
проблем, включающих реальные рынки или группы рынков. Я считаю, что 
не только в том случае, если они полезны, но также если они действительно 
применяются... Как-никак совершенно ясно, что важные сведения принесены 
неформальными теориями, интерпретациями и изучением поведения и что фор-
мализованные модели поспевают следом для демонстрации того, что отдельные 
виды формального аппарата могут объяснить или соединить в одно целое что-то 
из того, что действительно было исследовано» [29, р. 273]. 

Вторая волна интереса, которая в основном была теоретической, возникла 
в 70-е гг. Она может быть приписана трем факторам. «Со стороны спроса» 
я уже упоминал увеличивающуюся неудовлетворенность ограничениями пере-
крестного (cross-sectional) эмпирического анализа, который доминировал в те-
ории организации промышленности. Возникло широко распространенное пред-
ставление, примером которого служит приведенная цитата, что эмпирическая 
работа не обращается к частным формализованным моделям олигополистиче-
ских рынков. «Со стороны предложения» можно выделить два фактора. Во-
первых, до 70-х гг. экономисты-теоретики (за небольшим исключением) игно-
рировали теорию организации промышленности, которая сама по себе не дает 
столь элегантного и общего анализа, какой предлагает теория общего конку-
рентного равновесия. С тех пор лишь небольшое число ведущих теоретиков 
заинтересовались теорией организации промышленности.5 Во-вторых, и это 
является решающим для вопросов, рассмотренных во II части книги, теория 
некооперативных игр, собственно, и предлагалась (конечно, не без некоторых 
разногласий) как стандартный инструмент анализа стратегических конфлик-
тов, тем самым была создана единая методология в данной области. Более того, 
был достигнут значительный прогресс в двух важных областях: динамике и 
асимметрии информации. Наступила стадия переоценки многих неформальных 
интерпретаций. 

Данная книга в основном затрагивает достижения второй волны, но я пы-
тался не забыть и того, что более ранние исследования заложили основу этой 
теоретической работы. Я думаю, что достигнутое в настоящее время опреде-
ленное согласие по поводу того, какая методология должна использоваться в 
теоретическом изучении отраслей промышленности, дает право на такое изло-
жение. 

Я упомянул об отдельных исторических достижениях, не дав определение 
теории организации промышленности и не подчеркнув ее важность. Я действи-

5Это едва ли объясняет «результаты» вновь возникшего теоретического интереса к 
теории организации промышленности. «Структура» рынка теоретических исследований 
(т. е. число ведущих теоретиков с постоянным или временным интересом к данной обла-
сти) сама по себе эндогенна. Для объяснения их притока нужно рассмотреть более суще-
ственные условия. 
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тельно хотел бы избежать точного, пунктуального определения предмета, так 
как его границы расплывчаты. Теория организации промышленности начи-
нается, конечно же , со структуры и поведения фирм (рыночная стратегия и 
внутренняя организация). С точки зрения бизнес-стратегии можно объяснить, 
почему несколько выдающихся ученых в данной области имеют должности в 
бизнес-школах. Но теория организации промышленности — большее, чем про-
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6Под «рыночным регулированием» я подразумеваю регулирование, которое отно-
сится ко всем фирмам в отрасли (включая и потенциальные) симметрично. 

7Книга Шерера [47] — замечательная коллекция фактов о поведении фирм, очень 
способствовала развитию современной теории. 
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яния) и дает слишком мало, чтобы помочь практическим деятелям различать 
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тические вопросы, такие как экономическое регулирование, межнациональная 
организация промышленности,1 0 несовершенная конкуренция в состоянии об-
щего равновесия11 и связь между организацией промышленности и макроэко-
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Методология также определена очень узко. I часть предполагает оптими-
зируемое поведение, во II части используется обобщение оптимизации на реше-
ния, принимаемые многими людьми: теория некооперативных игр. В книге 
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8Новые внутриотраслевые эмпирические исследования являются добрым знаком 
того, что подобная эволюция, возможно, имеет место. Особо замечательными исследова-
ниями этого направления являются работы [7, 29, 43]. Полезен обзор [8]. 

9Обзор данного подхода см. в [41]. 
10Последний вклад в теорию организации промышленности в открытой экономике 

см. в [22]. 
иОбзор соответствующей литературы см. в [20]. 
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ренность (ограниченная рациональность). Выгода от этих ограничений заключа-
ется в едином подходе. 

Для упрощения я трактую фирмы как отдельные единицы, принимающие 
решения, имеющие целью максимизацию прибыли. Проблемы управленческого 
контроля со стороны акционеров, банков или рынка капиталов не рассматри-
ваются. Делегирование и контроль внутри фирмы также не рассматриваются. 
Вступление «Теория фирмы» указывает на эти допущения. Отдельные ссылки 
сделаны на решение проблемы исполнения (agency problem) в главах 4 и 9. 
Так как исчерпывающее толкование теории исполнения само требует отдель-
ной книги, я довольствовался только упоминанием вопросов. Проблемы будут 
громко заявлять о себе и требовать более подробного детального развития. И я 
на самом деле верю, что пересечение теории организации и теории организации 
промышленности будет одной из наиболее интересных областей теоретических 
исследований в последующие годы. 

Я должен был четко выбрать, каким проблемам следует уделить внима-
ние, — иногда это болезненно. Хотя мой выбор отражает мои собственные пред-
почтения, он не должен быть ошибочным с точки зрения ценностных суждений. 
Во-первых, он зависит от сегодняшнего уровня моих знаний и размышлений. Я 
приношу извинения авторам, чей вклад я недооценил или оставил без рассмо-
трения по причине неведения, несовершенства памяти или осветил недостаточно 
полно. Во-вторых, мой выбор иногда определялся стратегией объяснения. Не-
которые интересные исследования, которые требовали долгого или технически 
сложного пояснения, были вынесены в сноски, примечания или упражнения. 

КАК ПОЛЬЗОВАТЬСЯ КНИГОЙ 

ОБЩАЯ СТРУКТУРА КНИГИ 

I часть (главы с 1-й по 4-ю) посвящена тем характеристикам рыночного по-
ведения, которые не связаны со стратегическим поведением (но, конечно, не 
противоположны ему). В ней рассматривается выбор монополистом цен и ка-
чества, спектра товаров, объема рекламы, а также структура распределения. 
Большая часть полученных заключений может быть распространена на олиго-
полии. Во II части анализируется выбор цены, мощности, позиционирования 
продукта, исследований и разработок и других стратегических переменных при 
олигополии. Это позволяет с трудом применять некоторые элементарные поня-
тия теории игр. 

Я нахожу такое деление на две части полезным для учебных целей. Игно-
рирование стратегических соображений в течение нескольких недель позволит 
студенту познакомиться с несколькими ключевыми проблемами теории орга-
низации промышленности; студент не потонет в материале, не запутается так, 
как если бы мы одновременно представляли ему и теорию игр. Это помогает 
также ясно выделить те аспекты, которые специфичны для стратегического 
поведения. Я включил Руководство пользователя по теории некооперативных 
игр (глава 11), чтобы помочь читателю подготовиться к восприятию II части. 
Оно не предназначено стать заменителем более формального курса по теории 
игр. Скорее его назначение в том, чтобы обратить внимание на соответствую-
щие концепции и ознакомить читателя с их применением. Отдельный курс по 
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теории игр будет полезен, но он никоим образом не является предварительным 
условием для изучения II части. Я предлагаю тем, кто не знаком с теорией 
игр, изучить раздел 11.4 во время чтения I части этой книги и прочитать раз-
делы 11.4 и 11.5 перед изучением главы 9. 

Как упоминалось выше, I части предшествует обсуждение теории фирмы. 
Фирма выступает основным объектом данной книги, и поэтому мы должны ис-
следовать ее природу и цели. Изучение фирмы предваряет анализ рынков. Я 
опасаюсь (и в то же время надеюсь), что читатель найдет обсуждение отчасти не-
удовлетворительным. Как и следует, можно увидеть намерение облегчить мою 
совесть («Сейчас то, что мы говорили по поводу фирмы, мы можем отбросить и 
толковать ее как максимизирующий прибыль черный ящик»), предоставив мне 
признавать только на словах связь между внутренней организацией и рыноч-
ной структурой. На самом деле я включил это обсуждение не потому, что оно 
улучшает книгу, дополняя последующие главы, а потому, что теория фирмы 
является важнейшим разделом экономической теории, равно как и неотъемле-
мой частью теории организации промышленности. 

СВЯЗЬ МЕЖДУ ГЛАВАМИ 

Главы сравнительно самостоятельны по содержанию, тем не менее некото-
рые связи необходимо отметить. Например, главы 5 и 6 распространяют часть 
разделов главы 1 на стратегическое поведение, а глава 7 выполняет то же самое 
по отношению к главе 2. Гипотеза расточения ренты, упомянутая в главе 1, тща-
тельно изучается во II части. Введенное в главе 2 понятие о способности фирмы 
присваивать излишек потребителя снова возникает в главах 7 и 10. Аналогии 
будут подчеркнуты, когда это необходимо. 

ВНУТРЕННЯЯ СТРУКТУРА ГЛАВ 

Каждая глава подразделяется на основной текст и Дополнительный раздел. 
Студентам, аспирантам 1-го года обучения и ученым, не знакомым с теорией 
организации промышленности, советуем сосредоточиться на основном тексте. 
Аспиранты и ученые, знакомые с теорией организации промышленности, най-
дут более продвинутый материал в Дополнительном разделе. 

УПРАЖНЕНИЯ 

Упражнения были включены, чтобы помочь читателю ознакомиться с по-
нятиями и расширить свои знания. Некоторые упражнения помещены в тексте 
главы, их решение дано наброском в конце главы. Кроме того, обзорные упраж-
нения (без ответов) предлагаются в конце книги. Читатели, которые не могут 
решить упражнения, помещенные в тексте, не должны огорчаться, некоторые из 
них довольно трудные. Эти читатели найдут, что обзорные упражнения для по-
вторения решаются намного легче. Я снабдил упражнения звездочками, чтобы 
отметить их сложность: 

* — простое применение понятий, объясненных в тексте; 
** — более сложное, требует обдумывания; 
*** — продвинутое, наиболее сложное. 
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НЕОБХОДИМЫЕ ПРЕДПОСЫЛКИ 

Экономика 
Желателен промежуточный курс микроэкономики. С другой стороны, эта 

книга вполне самодостаточна. Я пытался дать, когда это необходимо, моти-
вировку моделей. Некоторое знакомство со стилизованными фактами тем не 
менее дало бы читателю большие возможности для изучения моделей. Пред-
варительное или одновременное чтение классического учебника [47] было бы 
очень ценным. Книги по стратегии бизнеса (например [42]) и антитрестовской 
политике (например [2, 5, 44]) могут быть полезными в этом отношении. 

Математика 
Я пытался представить теории в удобочитаемой форме. Частные формы 

функций (такие как линейный спрос) я предпочитал общим, двухпериодные 
модели — общим динамическим, ситуации дуополии — олигополиям. Надеюсь, 
интуитивное понимание изучаемого явления будет достаточным, чтобы убедить 
читателя, что результаты имеют определенный смысл. 

Для понимания материала необходимо сравнительно небольшое знание ма-
тематики, в основном элементарные представления о математическом анализе 
(например, безусловной оптимизации). Читатель должен знать, как получить 
условия первого и второго порядка в связи с проблемой максимизации, знать 
теорему об огибающей1 2 и цепное правило дифференцирования, иметь предста-
вления о вогнутости (выпуклости).1 3 Некоторые дополнительные сведения будут 

1 2 В соответствии с этой теоремой производная решения оптимизационной задачи 
(т. е. максимум целевой функции) по экзогенным параметрам равна частной производной 
целевой функции по данному параметру. Иначе говоря, только непосредственный эффект 
изменения параметра должен приниматься в расчет (а не косвенный эффект в результате 
изменения эндогенных (управляющих) переменных, который имеет лишь эффект второго 
порядка). Формально пусть 

V(a) — ma х/(х,а). 

Тогда 

да 
где х*(а) — оптимальное значение управляющей переменной. 

13Функция / ( х ) , где х — вектор Rn, вогнута, если для любой Л из [0,1] и всех х и х1 

ДАх + (1 - А)*') > А/(х) + (1 - А)/(х') . 

Для дифференцируемой функции альтернативным критерием вогнутости является следу-
ющий. Для всех х и х' 

(Для всех х в R; читатель может проверить это неравенство, построив график). 
Функция / квазивогнута, если наборы в R71, определяемые как ( х | / ( х ) > у}, явля-

ются выпуклыми для всех у. Для х из R немного более сильное и достаточное усло-
вие квазивогнутости заключается в том, что /" < 0 всякий раз, когда /' = 0. Как 
легко видеть на графике, это более сильное понятие квазивогнутости (которая слабее, 
чем вогнутость) является единственно необходимым условием второго порядка в задаче 
оптимизации. Мы будем редко пользоваться данным понятием. 
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использоваться при изучении особенных, специальных вопросов (интегрирова-
ние по частям, правило Байеса, динамическое программирование). Требуемые 
предпосылки могут быть найдены в общем виде в простой форме в математиче-
ских приложениях в работе [16] или же [50] . 1 4 

ОПРЕДЕЛЕНИЕ РЫНКА, ЧАСТНОЕ РАВНОВЕСИЕ, 
КРИТЕРИЙ БЛАГОСОСТОЯНИЯ 

ПАРАДИГМА КОНКУРЕНЦИИ 

Лучше всего развитой и наиболее эстетически завершенной моделью в обла-
сти экономики является парадигма конкурентного равновесия Эрроу и Дебре. 1 5 

Вкратце эта модель заключается в следующем. Она начинается с очень общего 
описания наличных благ. Экономическое благо характеризуется своими фи-
зическими свойствами, датировкой и естественным состоянием, в котором оно 
имеется в наличии, его местоположением и т. д. Потребители совершенно ин-
формированы обо всех свойствах благ и имеют предпочтения по поводу их набо-
ров. Производители (фирмы), которые являются собственностью потребителей, 
знакомы с множествами производственных возможностей. Парадигма рыноч-
ной организации добавляется в дальнейшем. Все агенты являются ценополу-
чателями (price takers). Потребители максимизируют свое благосостояние при 
условии, что их расходы не должны превышать их доход (который определя-
ется их способностями (endovment) и собственностью на фирмы). Это приводит 
к функциям спроса («соответствиям», если существует несколько максимизи-
рующих благосостояние наборов). Производители максимизируют прибыли ис-
ходя из технологических возможностей, порождая функции предложения (или 
соответствия). Конкурентное равновесие есть множество цен, соответствующих 
объемам спроса и предложения, такое, что все рынки (один для каждого товара) 
очищаются (clear) (т. е. общий спрос не превышает общего предложения). 

Слабые предположения о предпочтениях и технологических возможностях 
дают общие результаты конкурентного равновесия. Наиболее известны, воз-
можно, две фундаментальные теоремы благосостояния. Первая гласит, что кон-
курентное равновесие является Парето-оптимальным (т. е. благосклонный и 
полностью информированный общественный плановик не может заменить кон-
курентное размещение благ другим возможным размещением, которое увели-
чило бы благосостояние потребителей), а вторая утверждает, что при предпо-
ложении выпуклости (что исключает возрастающую отдачу от масштаба) любое 
Парето-оптимальное размещение может быть децентрализовано (выполнено ры-
ночной организацией) посредством выбора правильных цен и соответствующего 
перераспределения дохода между потребителями. 

Ключевым свойством конкурентного равновесия является то, что каждый 
товар продается по предельным затратам. Производитель мог бы увеличить при-
быль, расширяя производство товара, если его цена превышает его предельные 
затраты. Наоборот, если он уже произвел товар, он будет продолжать его про-
изводство, пока цена будет превышать предельные затраты. Этот тривиальный 
результат имеет важное применение. При решении потреблять ли дополнитель-
ную единицу товара потребитель сталкивается с ценой, которая является со-

иБолее детальные трактовки оптимизации для экономистов содержатся в [16, 33]. 
15См. красивые объяснения [3, 12, 38]. Читатель найдет более простые версии в [50] 

(для уровня выпускников) и в различных микроэкономических текстах для студентов. 
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циально «правильной» и включает затраты производства этой дополнительной 
единицы. Это часть того, что стоит за понятием Парето-оптимальности конку-
рентного равновесия. 

Первая фундаментальная теорема благосостояния значительно ограничивает 
предмет теории организации промышленности. Организация промышленности 
в таком мире необходимо эффективна. Единственным возможным применением 
политики является распределение дохода между потребителями, которое обще-
ственный плановик, возможно, не сочтет оптимальным.1 6 

Парадигма конкурентного равновесия основана на сравнительно слабых 
предположениях о предпочтениях и возможностях производства, но только в 
рамках данного класса. Среди требуемых условий находятся отсутствие внеш-
них эффектов (externalities) среди экономических агентов,1 7 частная природа то-
варов18 и совершенная информация потребителей о продуктах. Хотя трактовки 
внешних эффектов и общественных благ являются традиционно вопросами, при-
надлежащими сфере общественных финансов, мы будем изучать ряд ситуаций, 
включающих внешние эффекты (например, внешние эффекты сетей (network 
externalities)) и общественные товары (например, обеспечение информацией по 
поводу новых технологий). Мы будем также смягчать третье условие, когда бу-
дем иметь дело с несовершенной информированностью потребителя о продуктах 
(как в случае с качеством продукта). 

Возможно, наиболее заметным из всех условий является поведение цено-
получателей. Хотя легко показать рынки, которые, кажется, можно сносно 
описать при помощи этого предположения (например, отдельные сельскохозяй-
ственные рынки), большинство рынков обслуживается небольшим числом фирм 
со значительной рыночной властью.19 Книга эта в большей степени рассматри-
вает случаи и последствия рыночной власти. 

ЧАСТНОЕ РАВНОВЕСИЕ, НИСХОДЯЩИЕ КРИВЫЕ СПРОСА, 
ИЗЛИШЕК ПОТРЕБИТЕЛЯ 

Если отдельные предпосылки анализа конкурентного равновесия ослаблены, 
очень немного можно сказать об экономическом размещении, не прибегая к осо-
бенным предположениям, таким, каким учит нас «теория второго наилучшего» 
(«second best»). Одними из издержек перехода к более реалистичным моделям 

16 Это отнюдь не имеет в виду, что от конкурентного равновесия необходимо пол-
ностью отказаться для целей теории организации промышленности. Некоторое положи-
тельное применение можно вывести из простых моделей конкуренции. Например, су-
ществует интересная литература (не рассмотренная в данной книге), которая использует 
парадигму конкуренции для изучения в динамике процесса входа в отрасль и выхода из 
нее и (или) для нахождения теоретических основ закона Джибрэта (в соответствии с кото-
рым степень роста фирмы имеет тенденцию — в среднем — быть независимой от размера 
фирмы) [27, 31, 34, 35]. 

17Внешние эффекты возникают тогда, когда потребление товара потребителем не-
посредственно влияет на благосостояние другого потребителя или когда производство 
фирмы влияет на других экономических агентов. Потребитель, который увеличивает 
размер телефонной сети путем присоединения к ней, оказывает положительный внешний 
эффект на других потребителей. Фирма, которая отравляет реку, оказывает отрицатель-
ный внешний эффект на потребителей и другие фирмы. 

18Общественным благом является благо, которое может потребляться одновременно 
несколькими потребителями (например, национальная оборона или телевизионная прог-
рамма). 

19Остроумную оценку расхождения цены и предельных затрат см. в [18]. 
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теории организации промышленности является принятие структуры частного 
равновесия. Отбирается товар (или группа родственных товаров), а взаимодей-
ствие с остальными товарами игнорируется. 

Мы вскоре вернемся к понятию рынка, а сейчас рассмотрим законность 
двух предположений, которые будут сделаны в контексте книги: спрос на товар 
понижается с ростом его цены; изменения в благосостоянии потребителя могут 
быть измерены при помощи так называемого излишка потребителя. 

Начнем с понятия излишка потребителя. Рассмотрим рынок одного товара. 
Спрос на этот товар, как мы предположили, снижается с ростом его собственной 
цены и не зависит от цен на другие товары и от размера дохода потребителя. 
Для более тщательного определения рассмотрим «квазилинейные» функции по-
л е з н о с т и : 

= Яо 

где товар 0 — единица счета (numeraire)* и где функции \ 
вогнутые. Максимизация U при бюджетном ограничении 

— возрастающие и 

Яо 
h=1 

где I — доход потребителя, дает VjJ(<?/,) = pft для всех h. Таким образом, функ-
ция спроса на товар h каждого потребителя и, следовательно, функция совокуп-
ного спроса удовлетворяют упомянутым выше условиям. (Для более общих ква-
зилинейных предпочтений U(qo, qi, • ••,qm) = Яо + W(qi,..., qm) функции спроса 
выражают перекрестные ценовые эффекты, но не эффект дохода). 

Рассмотрим однородный товар. Дюпюи [17] 
п е р в ы м предложил измерение благосостояния. 
(Излишек потребителя Дюпюи также иногда на-
зывают излишком потребителя Маршалла [37, 
р. 811 (с. 270 русского перевода. — Прим. ред.)]. 
В дальнейшем мы будем называть его просто из-
лишком потребителя20). На рис. 1 излишек 
потребителя определен как область между кри-

спроса и линией цены р°. Дюпюи считал 
г область мерой того, что потребители захотели 
[ заплатить вдобавок к у ж е потраченному ( p ° q ° ) 
право потреблять q° единиц товара. Наиболее 

Ьегко объяснить это, когда кривая спроса состоит 
рз большого числа «единичных спросов». Зна-
ит, существует много потребителей, которые по-

пают либо нуль, либо единицу товара. Потре-
бители разнородны, они имеют различные оценки 

1 

V 
V 

Р0 

Чистый. 
излишек 
потребителя 

1 

V 
V 

Р0 

Чистый. 
излишек 
потребителя 

1 

V 
V 

Р0 

\ 
l ' B ( p ) 

Рнс. 1. Излишек потребителя. 

20Обширный обзор различных измерений излишка и избыточного налогового бре-
мени см. в [4]. См. также классические обсуждения излишка потребителя в [24, 46]. 

^numeraire (фр.) — деньги. В экономическую теорию термин введен JI. Вальрасом 
[ обозначения произвольно выбранного товара, в котором выражаются цены всех дру-

гих товаров. {Прим. ред.). 
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или разную готовность платить за товар (г;г), выраженные в деньгах (т. е. для 
квазилинейной функции полезности, которая обсуждалась выше, V/,(-) является 
ступенчатой функцией для каждого потребителя, равной нулю, когда потребле-
ние товара h ниже единицы, и равной готовности потребителя заплатить за 
товар h, когда потребление равно или больше единицы). Без потери общности 
классифицируем этих потребителей по порядку снижения оценок: v\ > > . . . 
Потребитель с оценкой v{ покупает, если и только если v, > р°. Первый по-
требитель реализует излишек ri — р°, потому что он готов уплатить v \ . Второй 
потребитель реализует излишек v2 - р° и т. д. до предельного потребителя (на-
зовем его п), который не реализует почти никакого излишка. Общий излишек 
потребителей составит тогда 

( » i - p ° ) + ( t > 2 - p 0 ) + . . . + ( » n - i - p ° ) . 

Если п велико, ступенчатая функция спроса может быть аппроксимирована не-
прерывной функцией совокупного спроса q = D(p), и излишек потребителя при-
нимает форму _ 

ГР 
Sn = Г D(p)dp, 

Jp° 
(1) 

где 5" — чистый излишек потребителя. Валовой излишек потребителя, 5 g , 
равен чистому излишку потребителя плюс расходы потребителя р°D(p°). р обо-
значает цену отказа (choke-off price) (низшую цену, при которой не существует 
спроса). Она равна в дискретной версии, но ее можно было бы также принять 
как бесконечную без каких-либо изменений в формуле. 

Рассмотрим теперь отдельного потребителя со снижающимся спросом D(-) 
на товар. Мысль Дюпюи основана на том, что такого потребителя можно пред-
ставить как группу потребителей с единичным спросом. Это значит, что он 
желает заплатить Vj за первую купленную единицу, — за вторую и т. д. В 
общем его чистый излишек от потребления q° единиц товара по цене р° опре-
деляется уравнением (1). С этого момента мы будем рассматривать отдельного 
потребителя. Только позднее мы вернемся к множеству потребителей. 

Изменения чистого и валового излишка потребителя, когда потребительская 
цена движется от р° к р 1 , определяются следующими уравнениями: 

ГР 
ASn = ~ D(p)dp, JP° 

D(p)dp+[p1D(p1)-p°D(p0)}. 

(2) 

Излишек производителя определяется как прибыль фирмы. На рис. 2 изо-
бражена кривая предельных затрат (которая соответствует кривой предложения 
в условиях совершенной конкуренции). Прибыль равняется выручке (p°Z)(p 0 ) ) 
минус затраты. Затраты здесь являются интегралом предельных затрат.2 1 Та-
ким образом, прибыль отрасли равна области между кривой предельных затрат 
и горизонтальной линией цены р° (вертикальная штриховка на рис. 2). 

21 Если существуют постоянные затраты производства, последние должны быть вы-
чтены из прибыли. 
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Совокупное благосостояние в отра-
сли, или общий излишек, складыва-
ется из излишка потребителя плюс из-
лишек производителя. Общий изли-
шек будет максимальным, когда цена 
потребителя равна предельным затра-
там (р° на рис. 2). 

Известным применением излишка 
потребителя является получение де-
нежной меры потерь в благосостоя-
нии («безвозвратные потери»— «dead-
weight loss»), связанных с потоварным 
налогообложением. Допустим, что от-
расль конкурентна, так что началь-
ная цена есть первая наилучшая (f irst 
best), Введем потоварный налог t 
на каждую проданную единицу. Но-
вое равновесие возникает при цене р1 

Рве . 2 . Б е з в о з в р а т н ы е п о т е р и от н е т о в а р -
ного н а л о г о о б л о ж е н и я . 

и потреблении ql. Потери в благосо-
стоянии, равные разнице в общем излишке между двумя ситуациями, могут 
быть показаны на рисунке в виде области с горизонтальной штриховкой — тре-
угольник на рис. 2. (Общий излишек включает налоговый доход правительства. 
Самый простой способ вычислить общий излишек — это вычесть общие затраты 
из валового излишка потребителя. Денежные трансферты (передачи) между по-
требителями, производителями и правительством не затрагивают вычисление 
общего излишка). Как предложил Дюпюи, безвозвратные потери могут быть 
аппроксимированы равенством 

при небольших налогах и неизменных предельных затратах. 2 2 

Оставшаяся часть этого раздела более техническая, чем основная часть Вве-
дения, и ее можно пропустить при первом чтении. В ней рассматривается рас-
ширение понятия излишка потребителя на случай со многими продуктами, а 
затем продолжается поиск условий, при которых спрос на каждый товар убыва-
ющий и при которых излишек потребителя является хорошей аппроксимацией 
благосостояния. 

Возникают два очевидных вопроса об излишке потребителя. Можно ли его 
обобщать на случай с более чем одним товаром? Можно ли его выразить в терми-
нах классической теории спроса? Чтобы ответить на эти вопросы, рассмотрим 
функции общего спроса qh = D f l ( p , I ) , где спрос на товар h зависит от вектора 
цены р и дохода потребителя /. 

Распространение на группу нескольких товаров кажется очевидным, нужно 
просто сложить излишки потребителя по различным товарам. Вариация чистого 
излишка потребителя от вектора р° к вектору р1 есть 

22Хотеллинг [28] и позднее Харбергер [19] доказали этот результат более формально 
и обобщили его на случай с несколькими товарами. Важные измерители безвозвратных 
потерь в контексте общего равновесия см. в [6, 11]. 
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(3) 

Неприятным свойством этого излишка потребителя со многими товарами явля-
ется то, что уравнение (3) не всегда дает единственное значение. Интеграл в 
общем зависит от способа интегрирования от начальной цены р° к конечной 
цене р 1 , что легко проверить. Он независим (и поэтому хорошо определен), 
только если функции спроса не выявляют эффекта дохода (или, в более общем 
виде, если перекрестные частные производные функций спроса равны).2 3 

Это отступление на самом деле имеет отношение к основам теории спроса. 
Хикс [25] предложил две дополнительные денежные меры изменений полез-
ности потребителя: «компенсирующую вариацию» изменений цены (величину 
дохода, которую потребитель должен получить, чтобы на его полезность не ока-
зало влияние изменение цены) и «эквивалентную вариацию» (величину дохода, 
от которой потребитель согласился бы отказаться, чтобы избежать изменения 
цены).2 4 

Главное, что следует из этого, — функция Хикса, или функция компен 
сированного спроса, D c ( p , u ) . Она отражает существующий спрос, когда до 
ход изменен так, что полезность потребителя осталась постоянной на уровне и. 
Функция компенсированного спроса для любого товара нисходящая. Более того, 
известно, что функция обычного спроса и функция компенсированного спроса 
связаны посредством уравнения Слуцкого. Выбрав товар h, имеем 

2 3Для понимания этого рассмотрим две цены; изменим сначала одну, а затем дру-
гую, и наоборот. Взяв разницу между двумя измерениями и записав функции спроса 
как интеграл их частных производных, получим с Ш 2 / d p i — 8D\ /<)р-> • Это выражение 
было бы равно нулю, если бы функции спроса были компенсированными (из симметрии 
матрицы Слуцкого); однако эти функции спроса обычны. Для напоминания понятия 
компенсированного спроса см. [50]. Хорошее представление проблем, здесь изучаемых, 
см. в [4]. 

2 4 Положим 
Е(р,и) = min{p х q} 

ч 
при ограничении t/(q) > и, обозначающем функцию расходов потребителя, где (/(•) — 
функция полезности. Это есть доход, необходимый, чтобы достичь уровня полезности и 
при векторе цен р. Допустим 

V(p, 7) = max U(q) 
я 

при ограничении р х q < / обозначает косвенную функцию полезности. При изменении 
цены от р° до р1 компенсирующая вариация составит 

и эквивалентная вариация 

= £ ( р \ У ( р 0 , / ) ) - / 

EV = I - E(p°,V(pl,I)). 

Эквивалентная вариация — это приемлемая мера благосостояния, при которой срав-
нительное благосостояние при ценах р1 и р 2 , т. е. V ( p J , / ) и V ( p 2 , / ) , — эквивалент 
сравниваемых эквивалентных вариаций от р° до р1 и от р° до р 2 . Это свойство в общем 
не выдерживается в случае компенсирующей вариации. 

Две вариации не характеризуют зависимости в случае изменения многих цен. 
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" dl 

Таким образом, изменение спроса на товар, вызванное единичным изменением 
его цены, складывается из двух величин. Первой является производная компен-
сированного спроса по цене, и она, как мы только что отметили, отрицательна. 
Эта величина носит название эффекта замены. Вторая величина, называемая 
эффектом дохода, отрицательна для нормальных товаров и положительна для 
низкокачественных товаров (и равна нулю в случае квазилинейных функций 
полезности). Эффект дохода связан с тем, что единичное увеличение р^ стоит 
потребителю Dд единиц дохода, и это каждый раз изменяет спрос на товар на 
величину h = 

Обычная функция 
спроса 

Ряс . 3 . К о м п е н с и р о в а н н ы е и э к в и в а л е н т н ы е 
в а р и а ц и и и и з л и ш е к п о т р е б и т е л я . 

Рассмотрим отдельное изменение цены (скажем, цены товара К). 
Легко увидеть, что эквивалентная (соответственно компенсирующая) вариа-

ция цены от р° до р1 на рис. 3 соответствует области ниже кривой компенсиро-
ванного спроса при уровне полезности и1 (соответственно и 0 ) . 2 5 Используя то, 
4ToD(p 0 , / ) = D c ( p ° , u ° ) и D ^ 1 , / ) = D c ( p 1 , u 1 ) , мы можем представить из-
лишек потребителя и эквивалентную и компенсирующую вариации так, как на 
рис. 3 (который показывает пример нормального товара). Изменение излишка 
потребителя равно сумме областей An В, эквивалентная вариация соответствует 
области А, а компенсирующая — А + В + С.26 

25Формально эквивалентная вариация есть 

1))-Е( р0,1 Dc
h(p,V(p\l))dph, 

I где I = £'(р1, V ( p x , / ) ) = ^(р 0 , V(p° , / ) ) и где теорема об огибающей и определение 
функции расходов используется для получения производной функции расходов по цене. 
Аналогичным образом для компенсирующей вариации. 

263десь две вариации Хикса образуют вместе излишек потребителя. Это, возможно, 
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Насколько хорошо аппроксимирует излишек потребителя вариации Хикса 
(эквивалентную и компенсирующую)? Поскольку производные этих вариаций 
по цене представляют обычную функцию спроса и компенсированную функцию 
спроса соответственно, уравнение Слуцкого предполагает, что несоответствие 
между излишком потребителя и вариациями Хикса мало, когда эффект дохода 
мал. Уиллиг [52] определил границы процентной ошибки, возникающей в ре-
зультате приближения вариаций Хикса к излишку потребителя, которая зави-
сит от эластичности спроса по доходу и (или) доли расходов на данный товар.2 7 

В этой связи заметим, что эффект дохода, вероятно, окажется небольшим, 
если рассматриваемый товар представляет только небольшую долю расходов. 
Если 

_ dDh/dph 

и 

есть прямая эластичность обычного и соответственно компенсированного спроса 
по цене и 

/ _ dDh/dI 

представляет эластичность обычного спроса по доходу, то уравнение Слуцкого 
может быть записано так: 

= 4 

Таким образом, ясно, что если расходы потребителя p^D^ на товар h мало 
связаны с доходом, то эффект дохода пренебрежимо мал. Из этого следует два 
очень полезных обстоятельства. 

• Кривая спроса на товар h имеет наклон вниз, потому что компенсирован-
ная кривая спроса наклонена вниз. 

• Излишек потребителя и безвозвратные потери, вычисленные на его основе, 
являются хорошими приближениями благосостояния. 

Предчувствие этого восходит по крайней мере к Маршаллу [37, р. 842 (с. 310 
русского перевода. — Прим. ред.)], который доказывал, что отмеченные выше 
два утверждения должны выдерживаться при условии, что «расходы потреби-
теля на любой другой товар, например на чай, составляют только часть всего 

не произойдет, если имеют место скорее безвозвратные потери, чем излишки или вариа-
ции, см. [21]. 

Для обобщения безвозвратных потерь в случае изменения многих цен см. [14, 39]. В 
этих статьях используются соответственно компенсирующая и эквивалентная вариации. 

273аметьте, однако, что небольшая процентная ошибка в этой аппроксимации от-
нюдь не означает, что процентная ошибка в аппроксимации безвозвратных потерь, вы-
численных на основе вариации Хикса, к вычисленным исходя из излишка потребителя 
является небольшой. (Для получения безвозвратных потерь необходимо вычесть увели-
чение дохода государства или фирм). См. [21]. 
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дохода». Вайвес [51] подтвердил интуитивную догадку Маршалла. Руковод-
ствуясь рядом предположений,2 8 он показал, что, когда потребитель потребляет 
большое количество товаров п, справедливы следующие утверждения. 

• Производная спроса на один товар по доходу мала (порядка 1 /\/п или 
даже 1 /п), если предпочтения являются аддитивно сепарабельными и кривые 
спроса имеют наклон вниз.2 9 

• Для отдельного изменения цены процентная ошибка в аппроксимации ва-
риаций Хикса излишком потребителя мала (порядка 1 / у /n ) . Более того, эта же 
самая ошибка выдерживается и в аппроксимации безвозвратных потерь. 

• При изменении многих цен вариации Хикса также хорошо аппроксимиру-
ются многотоварным излишком потребителя независимо от порядка, в котором 
проходило интегрирование. (Вспомните, что излишек потребителя не может 
быть определен единственным образом; когда меняются цены нескольких това-
ров, он зависит от порядка интегрирования). 

Товары и отрасли, рассматриваемые в данной книге, в общем представляют 
только малую долю потребительских расходов. Изменения цен, следовательно, 
вызывают лишь небольшие эффекты дохода, и можно предположить, что кри-
вая спроса имеет наклон вниз и что излишек потребителя является хорошей 
аппроксимацией благосостояния. 

Расширение примера с одним потребителем на случай множества потреби-
телей вызывает новые сложности. Можно, например, определить совокупную 
эквивалентную вариацию как сумму частных эквивалентных вариаций, не со-
здавая трудностей; вопрос, однако, состоит в том, что совокупная эквивалентная 
вариация в целом нечувствительна к перераспределению доходов между потре-
бителями. Только при сильных ограничениях можно не учитывать распределе-
ние дохода.30 (См. [4] для более подробной информации). 

В этой книге я буду считать распределение дохода не относящимся к делу. 

28В частности, Вайвес предположил, что предпочтения различных товаров доста-
точно симметричны (для того чтобы избежать возможности одному товару собирать 
большую долю эффекта дохода), что никакие два товара не являются близкими к совер-
шенным заменителям (чтобы избежать возможности, что один товар собирает большую 
долю спроса) и что функция полезности потребителя удовлетворяет условиям кривизны. 
Тогда эффект дохода исчезает, в то время как эффект замены остается большим, если 
число товаров стремится к бесконечности. 

29Существует различная литература по определению условий, при которых кривая 
спроса на товар имеет наклон вниз. Например, Хильденбранд [26] показывает, что если 
все потребители имеют одну и ту же функцию спроса и распределение дохода характери-
зуется убывающей плотностью, то все функции спроса имеют наклон вниз. (См. также 
[10]). Этот подход не требует большого количества товаров (и связанных с этим предпо-
ложений — см. прим. 28). Однако предположения об идентичности предпочтений и о 
убывающей плотности распределения являются довольно сильными. 

Необходимость сильных предположений неудивительна в свете ранних работ [13, 36, 
49] по функции избыточного спроса. Их авторы показали, что, поскольку существует как 
минимум столько же потребителей, сколько и товаров, абсолютно нет ограничений (по-
мимо однородности нулевой степени в отношении цен и закона Вальраса) совокупных 
функций спроса. 

30Более детально — функция спроса потребителя должна иметь «противоположную 
форме Гормана» 

где Ф1 однородна степени 0 по ценам, а в однородна степени —1. 
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Другими словами, мы предполагаем, что перераспределение дохода от одного 
потребителя к другому не оказывает влияния на благосостояние. (Предельные 
общественные полезности дохода уравнены). Я, конечно, понимаю, что дей-
ствительное распределение доходов неоптимально даже при оптимальной струк-
туре подоходного налога (потому что существуют пределы и затраты налогооб-
ложения доходов, как это подчеркнуто в литературе по вопросам оптимального 
налогообложения). Рыночное вмешательство оказывает желательные или не-
желательные эффекты на перераспределение доходов. Но я сосредоточу свое 
внимание на эффективности рынков, используя подход [40], при котором отдел 
распределения в правительстве заботится о распределении, а отдел размеще-
ния (тот, который рассматривается в этой книге) занимается эффективностью. 
«Компенсационный принцип» Хикса [23] и Калдора [32] исходит из того, что 
нам нужно интересоваться только эффективностью: если общий излишек уве-
личивается, победители могут возместить убытки побежденным и в результате 
каждый оказывается в лучшем положении. Классическим недостатком этого 
подхода является то, что отдел распределения может не функционировать и 
не будет необходимости в компенсации [46]. Это предостережение необходимо 
иметь в виду при всех наших заключениях по поводу благосостояния. Напри-
мер, вывод главы 3, что разрешение монополисту заниматься ценовой дискри-
минацией совершенно улучшает благосостояние, должен быть пересмотрен, если 
общественные плановики были вынуждены возложить большее бремя на доходы 
потребителей, чем на доходы акционеров фирм. 

ЧТО ТАКОЕ РЫНОК? 

Понятие рынка отнюдь не является простым. Ясно, что мы не хотим огра-
ничивать себя случаем однородного товара. Если мы утверждаем, что два товара 
относятся к одному и тому же рынку тогда и только тогда, когда они являются 
совершенными субститутами, тогда фактически все рынки обслуживались бы 
одной фирмой — фирмы производят товары, которые по крайней мере слегка 
отличаются друг от друга (либо физически, либо по условиям местоположения, 
доступности, информации потребителя или по какому-то другому признаку). 
Но большинство фирм в действительности не обладает чистой монопольной вла-
стью. Повышение цен приводит к тому, что потребители частично заменяют 
один товар другим из небольшого числа альтернативных. Поэтому определение 
рынка не должно быть слишком узким. 3 1 

С другой стороны, определение не должно быть и слишком широким. Лю-
бой товар потенциально является заменителем другого, хотя бы только в беско-
нечно малой степени. Однако рынком не может быть вся экономика в целом. 
В частности, определение рынка должно давать возможность проведения ана-
лиза частного равновесия. Оно должно также давать возможность отдельного 
описания основных взаимосвязей между фирмами. 

Также важно понимание того, что «правильное» определение рынка зависит 
от способа его применения. Рассмотрим, например, каменный уголь. Если вы 
заинтересованы в решении вопросов энергетической политики (таких как влия-
ние субсидий на выработку определенных видов энергии), подходящим рынком 
будет рынок энергии, включающий использование каменного угля, природного 
газа, нефти и ядерной энергии. Анализ долгосрочных соглашений и вертикаль-

31 Этот раздел создан на основе лекций Пола Иоскоу и Ричарда Шмалензи. 
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ной интеграции американских производителей каменного угля с предприяти-
ями по производству электричества лучше всего проводить на уровне регионов 
(т. е. на Северо-Востоке, Среднем Западе, на Западе, см. вступление «Теория 
фирмы»). Для оценки влияния слияния двух поставщиков угля на конкуренцию 
нужно обратиться к более узкому определению рынка из-за высоких транспорт-
ных затрат. 

Не существует простого рецепта определения рынка, что было продемон-
стрировано многими дебатами экономистов и деятелей антитрестовской поли-
тики по поводу степени монополизации отдельных отраслей. Несколько полез-
ных (хотя и несовершенных) критериев было тем не менее предложено. Ро-
бинсон [45] предложила начинать с данного товара и затем рассматривать его 
заменители, заменители данных заменителей и т. д. , до тех пор пока не най-
дется значительной бреши в цепи заменителей. Эти бреши, по ее утверждению, 
определяют границы рынка в окрестностях данного товара. Такое определе-
ние имеет несколько недостатков. Во-первых, оно позволяет определять товары 
слишком симметричным способом. Товар 1 и товар 3 могут быть сильными кон-
курентами товара 2, но только слабыми конкурентами друг друга. Например, 
«хёндай» и «роллс-ройс», без сомнения, принадлежат к одной цепи субститу-
тов, но находятся ли они в действительности на одном и том же рынке? Во-
вторых, определение принимает в расчет только существующую конкуренцию 
и не учитывает потенциальную. Третий недостаток является операциональным 
и относится к точному определению бреши.3 2 Другой критерий основан на кор-
реляции цен товаров. Идея состоит в том, что товары, относящиеся к одному 
рынку, имеют тенденцию выпускаться при сходных затратах и шоках спроса 
и что поэтому их цены имеют тенденцию коррелировать. Однако ценовая кор-
реляция в лучшем случае — необходимое условие принадлежности к одному 
и тому же рынку. «Boston Edison» и «Elictricite de France», которые распреде-
ляют электричество, не являются никоим образом конкурентами, хотя их цены, 
вероятно, коррелируют, потому что коррелируют цены их топлива. Заключе-
ние, что они принадлежат к одному рынку только потому, что их цены высоко 
коррелируют, было бы ошибочным. 

Цель, преследуемая настоящей книгой, требовала, чтобы эта эмпирическая 
сложность определения рынка не принималась во внимание. Будем предпола-
гать, что рынок хорошо определен и что он включает либо однородный товар, 
либо группу различных продуктов, которые являются вполне хорошими заме-
нителями (или дополнителями) по крайней мере для одного товара из группы и 
имеют ограниченное взаимодействие с остальной экономикой. 
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ТЕОРИЯ ФИРМЫ 

Основными действующими лицами этой книги являются фирмы. Но что та-
кое фирма и каково ее поведение? Эти два вопроса составляют предмет изучения 
вступления. 

Понятия «фирма», «вертикальная интеграция» и «власть» ни в коем случае 
не являются простыми, и им придавались различные значения в литературе. 
Часто применяемые определения, которые будут упомянуты и классифициро-
ваны здесь, отражают различные грани понятий, и они могут рассматриваться 
как дополняющие. Все они исходят из того, что фирма должна быть способна 
производить (или продавать) более эффективно, чем это делали бы ее составные 
части по отдельности. Данные определения, таким образом, явно предполагают 
оптимизационные подходы. 

Поведение фирмы, однако, не столь простой вопрос. Существует много си-
туаций, в которых принимающие деловые решения могут отклоняться от пове-
дения, максимизирующего прибыль, и множество механизмов, которые в свою 
очередь ограничивают свободу действий управляющих. Более того, большинство 
последних работ по исследованию принятия решений фирмами и их поведения 
базируется на теории стимулов, полное изложение которой находится вне рас-
смотрения данной книги. Здесь, однако, будут введены и классифицированы 
основные ее положения. 

Это вступление в худшем случае представляет винегрет из существующих 
идей, в лучшем — указатель относящихся к делу достижений. В ней бегло 
рассмотрено большое число теорий. Многочисленные ссылки и литературные 
источники включены для интересующегося читателя, который может найти по-
лезным обзоры [59, 66].1 

Обычным является различение — не всегда без двусмысленности — гори-
зонтального и вертикального аспектов размера фирмы. Горизонтальное измере-
ние относится к масштабу производства для однопродуктовой или к сфере де-
ятельности многопродуктовой фирмы. Вертикальное измерение характеризует 
степень, в которой товары и услуги, могущие быть приобретены на стороне, 
производятся внутри фирмы. Производитель обоев при слиянии с другим про-
изводителем обоев или с производителем облицовочных материалов вступает в 

1 Первая работа более детально раскрывает отдельные вопросы вступления. Вторая 
менее методологическая, более ориентирована на результаты и охватывает значительно 
более широкий круг вопросов, чем настоящее вступление. 
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горизонтальную интеграцию; производитель вина при покупке бутылочной или 
пробочной фабрики вступает в вертикальную интеграцию. 

Вступление состоит из двух разделов. В разделе 0 .1 рассматриваются раз-
личные определения фирмы. Здесь мы не касаемся преимуществ (ограниченная 
ответственность, выпуск акций и т. п.), которые дает легальный статус неко-
торых типов фирмы (например, товарищество с ограниченной ответственностью 
или корпорация).2 Наибольшее внимание уделяется тому, чем определяется 
размер фирмы. Однако один правовой аспект необходимо отметить в самом 
начале: иногда интернализация сделок в пределы фирмы служит способом со-
крытия действий, которые считаются нарушением, скажем, антитрестовских 
законов. Приводится несколько таких примеров, когда фирмы объединяются 
горизонтально или вертикально только для того, чтобы законно проявлять мо-
нопольную власть на продуктовом рынке. 

Раздел 0.1 в основном касается соображений эффективности (или «не-
монопольности») для интеграции или дезинтеграции. Мотивы эффективно-
сти связаны с организацией экономической деятельности, минимизирующей за-
траты. Они не предопределяют существования монопольной власти на продукто-
вом рынке. Действительно, если продуктовый рынок совершенно конкурентен, 
частные и общественные интересы, относящиеся к выбору между альтернатив-
ными организационными формами, в общем совпадают.3 

Вначале фирма будет рассматриваться как эффективная синергия различ-
ных единиц в данный момент времени с целью использовать экономию от мас-
штаба или от сферы деятельности.4 Этот технологический подход приведет к 
обсуждению различных типов дополняемости затрат или спроса и старой «U-
образной» внутренней организации фирмы (в которой единицы собраны и стро-
ятся в соответствии с их функциями). 

Второй взгляд на фирму как на долгосрочное соглашение ее единиц, или 
контракт, возвращает нас к теории Уильямсона о риске идеосинкратиче-
ского обмена при долгосрочных отношениях. Рассмотрим связь покупатель— 
поставщик, при которой стороны должны осуществить специальные инвестиции 
в торговлю, прежде чем вступить в сделку. Ex ante (до соглашения об обмене) 
может существовать множество возможных поставщиков и покупателей, но ех 
post (после того как сделаны инвестиции) стороны могут оказаться в ситуации 
двусторонней монополии. Поставщик может не найти альтернативных потре-
бителей, а покупатель может оказаться не в состоянии договориться с новым 
поставщиком вовремя. Это отсутствие ex post конкуренции увеличивает воз-
можность «захвата» («hold-up»), или «оппортунизма» (присвоения прибылей, 
связанных с инвестициями одной стороны другой стороной). Долгосрочный кон-
тракт должен ex post гарантировать сторонам справедливую отдачу, чтобы под-

2Экономический анализ различных структур собственности см. в [2, 69]. 
3Кроме того, существуют внешние производственные эффекты между фирмами. Та-

кие эффекты возникают, например, когда рынки ресурсов неконкурентны. Или, как в 
модели управленческих стимулов Харта, упомянутой ниже, когда контроль менеджеров 
фирмы со стороны акционеров (по информационным причинам) зависит от внутренней 
организации других фирм отрасли. 

40чень приближенно экономия от масштаба существует тогда, когда производствен-
ные затраты отдельного продукта уменьшаются с ростом числа произведенных единиц, 
экономия от сферы деятельности заключается в сберегающих затраты внешних эффек-
тах, возникающих между фирмами (например, производство товара А сокращает произ-
водственную стоимость товара В). 
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держать ex ante особые инвестиции. Он должен также гарантировать эффектив-
ный объем обмена ex post посредством запрета монопольного ценообразования. 

Эти два подхода имеют относительно мало общего с правовым определением 
фирмы (или друг с другом). Фирмы, которые согласны разделить некоторые 
постоянные затраты (например, по изучению экспортных рынков, обеспечению 
ресурсами или некоторые исследования и разработки), производитель и рознич-
ный торговец, которые подписывают контракт, определяющий строгие верти-
кальные ограничения, электростанция и угольная шахта, расположенные по 
соседству, которые подписывают детальный тридцатилетний договор о постав-
ках, — все могут рассматриваться как по меньшей мере частично интегрирован-
ные, хотя формально они остаются отдельными субъектами. (Рассмотрим для 
контраста служащего, нанятого для отдельного задания, или кого-либо, кто мо-
жет оставить работу или быть уволенным без предварительного предупреждения 
или без штрафов за нарушение). 

Третий взгляд на фирму — точка зрения неполного договора — подходит 
несколько ближе к правовым определениям. Он подчеркивает, что фирмы и 
контракты — это скорее различные *тпипы управления». Он рассматривает 
фирму как особый способ принятия решений о том, что необходимо делать в 
случаях, которые не были предусмотрены в контракте. Он исходит из идеи, 
что контракты необходимо неполные по причине непредвиденных случайностей 
или потому, что их слишком много, чтобы определить их в письменной форме, 
так что минимизация затрат требует, чтобы первоначальный контракт опреде-
лял лишь самые общие принципы отношений. Собственность на оборудование 
и отношения занятости дают собственнику фирмы силу («власть») выбирать на-
правления использования оборудования и персонала в определенных пределах. 
Степень интеграции может затем приблизительно измеряться степенью, в кото-
рой власть распределена между партнерами по договору. 

В разделе 0.1 также обсуждаются факторы, ограничивающие размер фирмы 
в соответствии с различными определениями последней. Среди этих причин: ис-
черпание отдачи от масштаба и от сферы деятельности, фактор редкости, помехи 
в долгосрочных отношениях и избыточная концентрация силы. 

В разделе 0.2 предполагается, что фирмы — это хорошо определенные объ-
екты. Здесь в большей мере исследуется поведение фирмы, чем ее размер. Дей-
ствительно ли фирмы всегда занимаются максимизацией прибыли, как это было 
предположено нами? И если нет, является ли тогда гипотеза о максимизации 
прибыли все еще полезным руководством для предсказания монополистического 
поведения или стратегического взаимодействия? Рассматриваются различные 
механизмы, которые ограничивают свободу управленческих действий (монито-
ринг; стимулы на рынках продуктов, труда и капитала), а затем обсуждается 
постулат о максимизации прибыли. 

, 0.1. ЧТО ТАКОЕ ФИРМА? 

В разделах 0 .1 .2 -0 .1 .4 мы изучим три взгляда на фирму как минимизирую-
щее затраты устройство. Предварительно, однако, определим отдельные мотивы 
интеграции. 
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0.1.1. ФИРМА КАК ЛАЗЕЙКА Д Л Я ПРОЯВЛЕНИЯ 
МОНОПОЛЬНОЙ ВЛАСТИ 

Многие виды коммерческой деятельности справедливо или по ошибке за-
прещены антитрестовскими законами как пагубные проявления монопольной 
силы. Интернализируя эти виды деятельности, фирмы могут обойти легальную 
структуру, чтобы спокойно применять свою монопольную силу. (Поскольку вну-
тренние сделки обычно ненаблюдаемы, они не подвластны закону).5 

ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Как будет показано в главе 3, фирма может желать продавать данный про-
дукт на различных рынках по различным ценам. Это увеличивает возмож-
ность арбитража* среди розничных торговцев, обслуживающих рынки. Подоб-
ное явление, но вызванное скорее законом, чем произволом, возникает, когда 
закон заставляет фирму обращаться с двумя клиентами в «схожих ситуациях» 
одинаково (что характерно для Соединенных Штатов или Франции), хотя про-
изводитель хочет обращаться с ними различным образом или лишить права 
доступа к товару одного из них. Интегрируясь с одним клиентом, производи-
тель может обращаться с другим по-иному или, возможно, совсем закрыть ему 
доступ на рынок промежуточного товара. 

КОНТРОЛЬ ПРОМЕЖУТОЧНЫХ ЦЕН 

Допустим, что цена на промежуточный товар, который продается и поку-
пается большим числом поставщиков и покупателей, установлена регулирую-
щим органом ниже равновесной рыночной цены, определенной соотношением 
спроса и предложения. Товар тогда должен быть распределен покупателям при 
помощи какого-нибудь механизма рационирования. Это даст поставщикам сти-
мул для слияния с некоторыми из своих покупателей. Почему? Цены (закон-
ные) по сделкам с промежуточным товаром ниже теневых цен, которые готовы 
заплатить покупатели. Следовательно, здесь возникает присваиваемая разница 
цен, которая может быть распределена между поставщиками и рационируемыми 
потребителями. Однако поставщики, которые могли бы увеличить свою долю 

• присваиваемой разницы путем повышения цен на неконтролируемом рынке, не 
могут сделать этого в случае его регулирования. Вертикальная интеграция по-
зволяет поставщикам перехитрить закон при помощи внутреннего объединения 
сделок, а потому и ненаблюдаемого оборота. 

Существуют и другие правовые основания, которые могут привести к инте-
грации вертикально связанных фирм. Одна из них — налог с продаж. Объеди-
нение операций позволяет избежать уплаты такого налога на промежуточной 
стадии. (Это явление не имеет места, когда налогооблагаемой базой выступает 
добавленная, а не накопленная продуктом ценность. Налог на добавленную цен-
вость нейтрален в отношении вертикальной интеграции). Другая причина — 

5Более того, закон часто различает довольно определенно внутренние и внешние 
[елки. 

•Здесь — перепродажа товара с более дешевого на более дорогой рынок. (Прим. ред.). 
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регулирование уровня рентабельности. Фирма, являющаяся объектом такого 
регулирования, может получить больше прибыли, интегрируясь с поставщиком 
оборудования, если цены оборудования не регулируются.6 

Глава 4 посвящена в большей степени изучению экономических, чем право-
вых, мотивов вертикальной интеграции, которые связаны с применением моно-
польной силы. 

Замечание. Горизонтальная интеграция также может быть объяснена жела-
нием применить монопольную власть. Ясным примером тому является слияние 
двух фирм, которые производят аналогичные продукты. Такие слияния, рас-
пространенные во время великой волны слияний 1 8 8 7 - 1 9 0 4 гг. в Соединенных 
Штатах,7 часто имели целью элиминировать расточение монопольной прибыли 
из-за товарной конкуренции (см. главу 5).8 

0.1.2. ФИРМА КАК СТАТИЧНАЯ СИНЕРГИЯ 

В теории организации промышленности давно принято, что размер и ко-
личество фирм в отрасли зависят, как следует из классического исследования 
[142], от характера отдачи от масштаба. 

Одной из основных детерминант размера фирмы является степень использо-
вания экономии от масштаба или сферы деятельности. Как было подтверждено 
инженерами,9 более высокие уровни производства позволяют использовать более 
эффективные технические способы. Они оправдывают инвестиции в снижающие 
затраты технологии и допускают большую специализацию работников. Удель-
ные затраты снижаются. Этот вид экономии от масштаба, связанный с объ-
емом выпуска отдельного продукта, называют продуктоопределенной (product-
specific) экономией. В данное понятие мы можем включить, хотя обычно это не 
делается, так называемую экономию совокупных резервов [117]. Завод с боль-
шим числом станков может обеспечить увеличение продукции пропорционально 
большее, чем завод с меньшим его числом. Это происходит потому, что случай-
ная остановка станка окажет меньше влияния на выпуск, если выпуск продук-
ции с него может быть переключен на другие станки. (В пределе при множе-
стве станков возможный выпуск является по закону больших чисел совершенно 
предопределенным, когда поломки машин независимы). Подобным же образом 
фирма, обслуживающая несколько рынков с (несовершенно взаимосвязанным) 
изменяющимся спросом, сталкивается с меньшей неопределенностью, чем не-
сколько отдельных фирм, обслуживающих эти рынки независимо, и, следова-
тельно, может сэкономить на дорогостоящих инвестициях в пиковые мощности. 
Экономия совокупных резервов может быть также применена к многопродукто-
вым фирмам, если разные продукты производятся на одном оборудовании.1 0 

6Регулируемая фирма может взвинтить договорные цены так, чтобы ослабить регу-
лирование нормы прибыли. См. [38]. 

7См., например [127, р. 119-122]. Слияния такого рода в дальнейшем были отме-
нены применением антитрестовских законов. 

8Часто предполагают, что фирмы могут выиграть, действуя на многих (возможно, 
и несвязанных) рынках. Это может быть причиной горизонтального (в данном случае 
конгломератного) слияния. См. главу 6. 

9Конкретные примеры см. в [127, р. 81-84]. 
10Полезной статьей при изучении этого раздела является [12]. Авторы показывают 
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Исполнительный, 
директор 

Рис. 1. Пример унитарной организации [144, р. 134]. 

С другой стороны, соединение разных видов деятельности, обусловленной 
одним и тем же или разными продуктами, может быть связано не только с 
производством в узком смысле, но и со всем комплексом услуг, которые сопро-
вождают производство: аудит, маркетинг, служба персонала, финансы, распре-
деление, материальное обеспечение, исследования и разработки и т. д. Подобное 
объединение позволяет избежать дублирования постоянных затрат, связанных с 
этими службами, или по крайней мере сократить эти затраты в среднем. Допол-
нительный спрос может также послужить мотивом для координирующей дея-
т е л ь н о с т и . и 

Конец XIX в. стал свидетелем появления крупных многофункциональных 
фирм, которые имели унитарную U-форму организации, 1 2 когда структурные 
единицы перегруппировывались по их функциям, как показано на рис. 1. Та-
кой род организации можно рассматривать как попытку использования потен-
циальной экономии от масштаба. В пределах каждой единицы большой размер 
сокращает удельные затраты на выполнение ее функций (т. е. производства 
товара или услуги). 

Сколь бы значительна ни была экономия от масштаба, она имеет свои пре-
делы. Оборудование или функциональные отделы, относящиеся к двум про-
изводственным единицам, могут с выгодой работать вместе, только если они 
работают не на полную мощность. Аналогично экономия мощности пиковой 
нагрузки, связанная с объединением рисков и законом больших чисел, стано-
вится тем меньше, чем больше размер фирмы. Более того, иногда доказывают, 
что существуют редкие факторы, такие как управленческий талант, которые не 
могут быть дублированы, если фирма расширяется. 1 3 

связь между ремонтом машин и увеличением отдачи от масштаба. Они выводят про-
изводственную функцию с увеличивающейся отдачей от масштаба, которая имеет тен-
денцию стремиться к функции с постоянной отдачей, когда число машин стремится к 
бесконечности. 

11 Можно подумать о фирмах, специализирующихся на производстве левых ботинок, 
к других, выпускающих правые ботинки. Однако необходимая координация моделей 
создает синергию. 

12Для рассмотрения унитарной формы и формы с многочисленными отделами см. 
[29, 144]. U-форма является логичной, исходя из технологии, но сталкивается с серьез-
ными проблемами координации и стимулов и часто заменяется на М-форму. См. с. 75. 

13В [89, 116] предложены модели, в которых затраты регулирования замедляют рас-
ширение фирмы. Прескотт и Висчер связывают затраты регулирования с изучением ха-
рактеристик служащих. Фирма наблюдает за деятельностью служащих и постепенно 
находит, какие задания решаются каждым лучше всего. Выбор происходит между бы-
стрым ростом и ошибками в распределении работ и более медленным ростом и достиже-
нием целей благодаря более достоверной информации о сравнительных преимуществах 
служащих. Эта теория отражает здравое понимание должностными лицами того, что 
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Рассмотрим теперь кратко отдачу от масштаба и от сферы деятельности 
формализованно. (Намного более полное изложение можно найти в [17] — см. 
главу 2 для однопродуктового, а главы 3 и 4 для многопродуктового случая). 

Начнем с однопродуктовой фирмы. Пусть C(q) обозначает общие затраты 
фирмы на выпуск q; т. е. пусть C(q) будет минимальная стоимость набора ресур-
сов, которые позволяют произвести q единиц выпуска. Для простоты допустим, 
что функция затрат является дважды дифференцируемой, за исключением, воз-
можно, нулевого выпуска: 

О 
для q > О 
в других случаях, 

где F > 0 — постоянные затраты производства. 
Предельные затраты строго убывают, если C"(q) < 0 для всех возможных q. 

Средние затраты строго убывают, если для всех q\ и таких, что 0 < q\ < q2, 
выполняется неравенство 

92 

Говорят, что функция затрат строго субаддитивна, если для каждого из п набо-
ров выпусков , . . . , 9п 

Субаддитивность, таким образом, означает, что производить различные про-
дукты вместе дешевле, чем раздельно. 

На рис. 2 изображены три конфигурации кривых средних (АС) и предель-
ных ( М С ) затрат, знакомые по вводным и промежуточным курсам микроэконо-
мики. На рис. 2, а изображена кривая затрат C(q) = F + cq при q > 0. Фирма 
несет 'постоянные затраты F, а затем имеет неизменные предельные затраты. 
Средние затраты всюду убывают (кроме нулевого выпуска), хотя и в умень-
шающемся темпе. На рис. 2,6 изображена U-образная кривая средних затрат. 
Средние затраты убывают, пока не достигнут «наиболее эффективный масштаб», 

человеческий капитал является серьезным ограничением в периоды расширения. В рабо-
тах [78, 90] рассматриваются хозяйства с недостаточными управленческими талантами 
и фирмы отождествляются с менеджерами. 
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MES,* где кривая средних затрат пересекается с кривой предельных затрат; за-
тем они увеличиваются. Примером такой кривой затрат является C(q) = F + aq2 

(при а > 0). Блюдцеобразная кривая средних затрат, изображенная на рис. 2 ,в , 
занимает промежуточное положение между первыми двумя кривыми. Средние 
затраты стабилизируются на определенном интервале выпуска до того, как убы-
вающая отдача заставит их вновь возрастать.14 

Повсюду убывающие предельные затраты предполагают повсюду убываю-
щие средние затраты,1 5 а повсюду убывающие средние затраты подразумевают 
субаддитивность.16 Обратные утверждения, однако, ложны. (См. рис. 2, а в ка-
честве контрпримера первого обратного утверждения и утверждение 2 А1 в книге 
[17] как контрпример необратимости второго). 

Замечание. Понятию естественной монополии в зависимости от его примене-
ния может быть придано несколько значений. Допустим, что существует обще-
доступная технология C(q) для производства некоторого выпуска q. Баумоль с 
соавторами [17] определяют отрасль как естественную монополию, если в опре-
деленных пределах выпуска функция затрат субаддитивна. Это определение 
правильно для хорошо информированного плановика (плановика, которому в 
точности известна функция затрат). У плановика нет причин для того, чтобы 
иметь несколько фирм, производящих продукцию, когда весь выпуск может 
быть обеспечен более дешевым способом одной фирмой. 

Для большей определенности можно рассмотреть поведение в нерегулируе-
мой отрасли. Пусть П(п) обозначает прибыль отдельной фирмы, когда число 
фирм в отрасли равняется п. (Для простоты допустим, что все фирмы получают 
одинаковую прибыль). Эта прибыль является результатом некой конкурент-
ной борьбы между фирмами и очищена от всех затрат (включая постоянные). 
Вполне естественно допустить, что П(тг) уменьшается с ростом п. Отрасль явля-
ется естественной монополией, если П(1) > 0 > П(2) , т. е. только одна фирма 
жизнеспособна, но не две или более.1 7 

Можно также рассмотреть случай регулировщика, который обладает непол-
ной информацией о функции затрат (или спроса). Такой регулировщик может 
предпочесть отдаче от масштаба (которая благоприятствовала бы единственной 

14См. [14; 127, ch. 4] для рассмотрения кривых средних затрат. 
15 

Я dq dq 

так как C'(q) < С'(х) для всех х G (0, q) подразумевает, что C'(q) — /Q
9 C'(x)dx/q < 0. 

"Пусть q = Яг (при </i > 0). Тогда C(g, )/g t > C(q)/q, что подразумевает 

17Аналогично можно определить естественную дуополию как такую отрасль, что 
П(2) > 0 > П(3)... 

'Здесь — Most Efficient Scale (наибольший эффективный масштаб). Иногда той же 
аббревиатурой обозначают Minimal Efficient Scale (наименьший эффективный масштаб). 
Если кривая АС имеет блюдцеобразную форму, как на рис. 2, в, то первому соответствует 
абсцисса правой границы «плоского дна», а второму — левая его граница. На рис. 2,6 
наибольший и наименьший эффективные масштабы совпадают. (Прим.. ред.). 
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фирме) получение необходимой информации из конкуренции между фирмами 
(по этому поводу см. обсуждение соревнований в разделе 0 .2 и Дополнительный 
раздел к главе 4). Естественная монополия возникает тогда, когда регулиров-
щик предпочитает производство товара отдельной фирмой. 

Субаддитивность легко обобщается для случая много продуктовых фирм. До-
пустим, что теперь q — это вектор производства или план: q = , ...,qm) для тп 
выпусков. Пусть q 1 , . . . ^ " обозначают п подобных векторов. (Верхние индексы 
указывают на производственные планы, нижние обозначают товары). Функция 
затрат С строго субаддитивна, если 

для всех q таких, что Ф 0- Эт° определение применимо и к однопро-
дуктовой функции затрат как частному случаю. (Пусть то товаров однородны, 
т. е. являются одним и тем же товаром). Более интересно, что это определение 
дает формализованное определение экономии от масштаба. Например, пусть 
q\ и <?2 обозначают два количества двух различных товаров. Тогда для строго 
субаддитивной функции затрат 

( C ( g i , 0 ) и С(0,<72) называются стоимостями оставшегося единственным то-
вара (stand-alone costs)). Например, одна железнодорожная компания, осуще-
ствляющая как пассажирские, так и грузовые перевозки (два различных эконо-
мических товара), технологически более эффективна, чем две компании, специ-
ализирующиеся на одном из двух видов перевозок. Аналогично удовлетворение 
пикового и основного спроса обходится дешевле, если осуществляется одной 
компанией по производству электричества.1 8 

ЯВЛЯЕТСЯ ЛИ ТЕОРИЯ ФИРМЫ ТЕХНОЛОГИЧЕСКИМ ПОДХОДОМ? 

Технологический подход имеет целью определение размера фирмы. Эко-
номия от масштаба способствует соединению деятельностей. И предел размера 
порожден тем, что кривые средних затрат возрастают с ростом выпуска, как 
показано на рис. 2,6, в. Существуют две связанные друг с другом причины, 

18Спор по поводу отдачи от масштаба основан на взаимозависимостях затрат или 
спроса. Тут могут также быть объединения несвязанных единиц. Два подобных объ-
единения, основанных на неопределенности и диверсификации рисков, были выдвинуты 
как попытки объяснить конгломератные слияния (т. е. слияния, которые произошли в 
Соединенных Штатах в 60-е и 80-е гг.). Во-первых, доказывалось, что диверсификация в 
несвязанные деятельности позволяет фирмам сократить риск. (Этот довод не объясняет, 
почему фирмы диверсифицируют свою деятельность, тогда как их акционеры могут про-
дублировать эту операцию, диверсифицируя свои портфели). Во-вторых, когда при дивер-
сификации главные менеджеры остаются ответственными за всю деятельность, оценка 
исполнения менеджеров оказывается менее искаженной из-за случайности прибыли от 
каждой деятельности (по закону больших чисел), так что механизмы стимулирования 
менеджеров могут быть более приближены к действительному исполнению (см. [6]). 

н 

T] 
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почему этот подход сам по себе не вполне достаточен для объяснения размера 
фирмы. 

Во-первых, непонятно, почему экономия от масштаба должна быть обяза-
тельно использована внутри фирмы. Она может быть a priori достигнута и че-
рез договор между отдельными в правовом отношении субъектами. Например, 
рассмотрим упомянутый довод «экономии совокупных резервов». Как было от-
мечено, фирма, обслуживающая несколько рынков, сталкивается с меньшей 
неопределенностью, чем ряд отдельных фирм, обслуживающих эти рынки неза-
висимо. Это может сократить дорогостоящие инвестиции в оборудование для по-
крытия пиковых нагрузок. Но аналогичный результат может быть получен при 
помощи соглашения о передаче товара по некоторой (возможно, условной) цене. 
Действительно, электроэнергетические компании вступают в соглашения об об-
мене энергией. Аналогично «задача о ремонтнике» из [12], которая включает 
производственную функцию с возрастающей отдачей от масштаба, не подразуме-
вает, что все производство должно иметь место только в отдельной фирме. Раз-
личные субъекты могут подписать контракт, по которому они согласны делить 
ремонтные услуги, или может быть учреждена независимая ремонтная фирма, 
которая будет оказывать услуги этим субъектам. 

Во-вторых, мы не должны считать само собой разумеющимся, что кривые 
средних затрат возрастают при высоком уровне выпуска. Например, если бы 
производство продукции q\ + q2 стоило больше, чем производство q\ и q2 по от-
дельности, фирма, желающая производить qx и q2, могла бы учредить два неза-
висимых подразделения, действующих как квазифирмы. Ее производственная 
технология не выявила бы никакой неэкономичности от масштаба. Пересмотр 
этого довода приводит нас к «загадке выборочного вмешательства» Уильямсона: 
почему невозможно соединить две фирмы в одну и продублировать (и возможно, 
посредством выборочного вмешательства еще и усовершенствовать) децентрали-
зованный результат? почему существуют пределы размеров фирмы? (Часть 
ответа приведена в разделе 0 .1 .4) . 

0.1.3. ФИРМА КАК ДОЛГОСРОЧНАЯ СВЯЗЬ 

В разделе 0 .1 .2 мы исследовали некоторые причины того, почему в данный 
момент времени некоторые единицы, возможно, желают объединения или ко-
ординации своей деятельности посредством статичного контракта. Сейчас мы 
рассмотрим новые проблемы, связанные с долгосрочными связями, в частности 
почему правила, которые будут регулировать обмен завтра, необходимо опре-
делить сегодня, тогда как это невозможно.1 9 Для простоты обсуждение будет 
ограничено вертикальной связью поставщика и покупателя. При обсуждении 
неопределенности будем также предполагать, что обе стороны нейтральны в от-
ношении риска. , 

ОСОБЕННЫЕ ИНВЕСТИЦИИ И ХАРАКТЕРИСТИКИ АКТИВОВ 

Долгосрочные отношения часто связывают либо с изменением функции за-
трат (swithing costs), либо с особенными инвестициями. Изменения функций 
затрат детально проанализированы в перечне рисков, связанных с повторяющи-

19 Для рассмотрения неполных контрактов см. раздел 0.1.4. 
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мися правительственными распоряжениями о разделении естественных монопо-
лий [145] . 2 0 Главным для изменений функций затрат является необходимость 
новой команды для изучения всех связей и нежелание старой команды пере-
дать информацию новой. Те же самые затраты, которые, возможно, помешают 
регулировщику применять повторяющиеся указания о распределении произво-
димого монополией товара, вероятно, также удержат покупателя от повторного 
обращения на наличный рынок определенных товаров или услуг поставщика. 

В этом смысле изменение функций затрат является случаем особенных ин-
вестиций. Раз две стороны вступили в обмен, то, оставаясь вместе, они могут 
получить и выгоду по сравнению с торговлей с другими партнерами. Более 
обобщенно особенные инвестиции могут быть связаны с перспективами буду-
щей торговли в большей степени, чем с текущей торговой деятельностью. Это, 
например, случай, когда поставщик должен разработать оборудование, пара-
метры которого предназначены для особого заказа покупателя (что часто про-
исходит в случае с оснасткой станков), или когда покупатель тратит деньги и 
усилия, чтобы продать или продвинуть конечный продукт до того, как промежу-
точный товар, используемый для производства конечного продукта, доставлен 
поставщиком (так же, как когда организатор концерта арендует концертный 
зал до выступления певца), или когда потребитель сырья покупает машины, 
приспособленные к обработке определенных материалов. Уильямсон [144] раз-
личает два дополнительных вида особенностей: особенность местоположения и 
особенные инвестиции в человеческий капитал. Особенность местоположения 
связана с выигрышем от торговли с соседним поставщиком или покупателем. 
Например, в сталелитейной промышленности интеграция операций плавки (пре-
дыдущая (upstream)) и прокатки (последующая (downstream)) дает сокращение 
транспортных затрат и позволяет избежать необходимости дополнительного на-
грева стали. Аналогично размещение электростанции около угольной шахты 
экономит транспортные затраты. Особенные инвестиции в человеческий капи-
тал включают в себя, например, освоение технологии и работы в команде. 2 1 

Все типы особенностей приводят к одному результату: стороны, договарива-
ющиеся сейчас, знают, что в будущем они используют выгоды от торговли друг 
с другом. Важно, чтобы эти выгоды от торговли использовались правильно (т. е. 
чтобы торговля была эффективной ex post) и были поделены надлежащим обра-
зом, чтобы индуцировать эффективный объем особенных инвестиций ex ante. 

Важным аспектом особенных инвестиций является то, что хотя поставщик 
и покупатель могут выбирать друг друга ex ante среди множества конкурирую-
щих поставщиков и покупателей, они в конце концов приходят к созданию ех 
post двусторонней монополии, при которой они имеют стимул к торговле друг 
с другом больший, чем к торговле с другими партнерами. При двусторонней 
монополии каждая сторона желает присвоить общий излишек ex post , таким 
образом подвергая риску эффективность торговли ex post и эффективный раз-
мер особенных инвестиций ex ante.2 2 

20Уильямсон отреагировал на более ранние открытия [39, 114, 137], в которых вы-
двигалась гипотеза использования повторного предложения цены как средства предот-
вращения чрезмерно отклоняющегося поведения со стороны регулируемой монополии. 

21 Анализ особенных инвестиций в связи с трудом см. в [144]. 
22Последующие обсуждения заимствованы, в частности, из [42, 52, 55]. 
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ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ ПРИ ДВУСТОРОННЕЙ МОНОПОЛИИ И ОБЪЕМ ТОРГОВЛИ EX POST 

Чтобы быть конкретными, допустим, что существуют два периода: t = 1 (ex 
ante) и t = 2 (ex post). Поставщик и покупатель могут заключить и не заключить 
договор в первый период. Чтобы сосредоточиться на ex post , мы временно не 
будем принимать в расчет особенных инвестиций первого периода. В начале 
второго периода две стороны изучают, как много они выиграют от торговли во 
второй период (эти переменные можно считать в момент* 1 случайными). Если 
они выбирают торговлю, они обмениваются одной единицей неделимого товара 
(или поставщик реализует «план»). Таким образом, размер торговли будет либо 
нуль, либо единица. (В более сложной модели это может быть непрерывная 
переменная). Ценность товара для покупателя составляет г;, а производственные 
затраты поставщика — с. 2 3 Итак, выигрыш от торговли (если он имеется), 
который должен быть разделен между двумя сторонами, равен v — с. Если р — 
цена сделки, излишек покупателя составит v — р, а излишек продавца — р — с. 
В отсутствие торговли излишек равен нулю для обеих сторон. 

Торг 

Допустим, что контракт подписан в первый период. Тогда какой-то торг осу-
ществится во второй период, чтобы определить, стоит ли торговать и по какой 
цене. 

Если v и с общеизвестны (т. е. если обе стороны знают v и с до совершения 
сделки), мы должны ожидать эффективный объем торговли (т. е. что торговля 
состоится тогда и только тогда, когда v > с). Чтобы понять, почему это так, 
допустим, что v > с и что торговля не будет иметь места, так что обе стороны не 
ожидают излишка. Затем одна из сторон может предложить торговлю по цене 
р из интервала (с, и), которая приносит чистый излишек обеим сторонам. Такое 
решение оказалось бы предпочтительным для обеих сторон в большей степени, 
чем отсутствие торговли вообще. Если v < с и обе стороны участвуют в торговле, 
то одна из сторон должна терпеть убыток и предпочла бы отказаться от торго-
вли. В более общем виде совершение сделки при симметричной информации 
эффективно, поэтому вопрос о неэффективном ex post объеме торговли в ситуа-
ции совершения сделки не возникает. (Это версия теоремы Коуза [31]). Как мы 
сейчас увидим, асимметричная информация может привести к неэффективности 
совершения сделки. 

Часто ценность покупателя v и затраты поставщика с являются «частной 
информацией». Ценность известна только покупателю, а затраты только про-
давцу.24 Эффективный объем торговли может быть не достигнут из-за проблемы 

23Ценность и затраты могут отражать также внешние возможности. Например, v 
может быть разницей между ценностью для покупателя в данной ситуации и ценностью 
в альтернативной ситуации. 

24В некоторых случаях эти величины могут быть выведены ex post на основании 
данных учета торговли. Однако такие учетные данные могут быть искаженными. Напри-
мер, затраты поставщика может быть сложно отделить от затрат, связанных с другими 
проектами; также они могут быть искажены «моральной угрозой» (не подлежащий рас-
смотрению уровень стараний по снижению затрат, предпринятых ex post поставщиком). 
Аналогично может быть сложно определить, насколько торговля этим промежуточным 
товаром увеличивает общую прибыль покупателя. 

*3десь и далее слово момент используется для передачи англ. date, т. е. датирован-
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ценообразования в условиях (двусторонней) монополии. Неэффективность сле-
дует из того, что обе стороны хотели бы присвоить выигрыш от торговли, но 
из-за асимметричной информации идут на риск отказа от торговли, чтобы по-
лучить большую долю пирога в случае торговли. Они могут быть слишком 
требовательными. 

Простой пример помогает проиллюстрировать, как «неправильное распреде-
ление способности к торгу» создает неэффективности в торговле. Допустим, что 
величина затрат с известна обеим сторонам, но что ценность v известна только 
покупателю и что мнение поставщика по поводу v представлено кумулятивным 
вероятностным распределением F(v) с плотностью f ( v ) > 0 на интервале [v, v] 
(при F(v) = 0 и F(v) = 1). Допустим, что выигрыш от торговли существует 
при положительной вероятности (т. е. v > с) и (для простоты) что эта вероят-
ность меньше единицы (т. е. v < с). Допустим далее, что поставщик обладает 
всей силой в торговых переговорах во второй период, т. е. что поставщик мо-
жет «принять или отклонить» цену р, предлагаемую покупателю. (Конечно, 
в ситуации двусторонней монополии можно ожидать, что способность к торгу 
будет распределена более ровно: этот предельный случай предлагает простые и 
иллюстративные заключения). Если поставщик предлагает р, покупатель со-
глашается, только если v > р. Таким образом, вероятность торговли 1 — F(p), 
и ожидаемая прибыль поставщика составит 

Максимизация по р дает условие первого порядка:2 5 

[ l - F ( p ) ] - ( p - c ) / ( p ) = 0 . (1) 

Уравнение (1) показывает, что увеличение цены от р до p + dp приносит дополни-
тельную прибыль dp с вероятностью 1 — F(p) и приводит к потерям в торговле, а 
следовательно, к потере чистой прибыли р — с с вероятностью f(p)dp. Заметьте, 
что объем торговли субоптимален.2 6 Эффективный размер торговли увеличива-
ется тогда и только тогда, когда р = с (покупатель оплачивает только затраты 
поставщика и, таким образом, принимает «правильное решение» торговать или 
не торговать). Но выражение (1) дает вместо этого р > с. Причина такой неэф-
фективности заключается в следующем. Назначение цены, равной затратам, не 
приносит никакой прибыли поставщику, увеличение цены выше затрат прино-
сит прибыль с некоторой долей вероятности; отвергнутый объем торговли связан 
с тем, что его увеличение ничего не стоит, потому что первоначальная разница 
между ценой и затратами была нулевой. 

Уравнение (1) является не чем иным, как известной формулой монополь-
ного ценообразования (см. главу 1) для кривой спроса q = D(p) = 1 — F(p). 

ного,«определенного периода (англ. period) времени, которое может быть и дискретным, 
и непрерывным. (Прим. ред.). 

25Локальное условие второго порядка — 2/(р) — (р — с)/'(р) < 0. Используя усло-
вие первого порядка, читатель может проверить, что локальное условие второго порядка 
удовлетворяется тогда и только тогда, когда «рисковая ставка» распределения / / ( 1 — F) 
возрастающая. 

26Если общепризнано, что существует выигрыш от торговли (т. е. v > с ) , то размер 
торговли может быть, а может и не быть эффективным. 
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Для продавца, нейтрального по отношению к риску, последовательность поку-
пателей с единичными спросом и оценками, распределенными в соответствии с 
некоторым совокупным распределением F(-), оказывается аналогичной одному 
покупателю с единичным спросом и случайной оценкой, определяемой F( ) . 2 7 

Замечание. В более общем виде можно показать, что пока и цена, и затраты 
являются частной информацией, пока выигрыши от торговли определенно не 
увеличиваются (т. е. существует некоторая вероятность, что v < с) и пока 
стороны свободны отказаться от торговли (т. е. могут гарантировать нулевую 
прибыль при выходе из процесса торга), процесс торга неэффективен [106] . 2 8 

27Аналогичным образом динамический процесс торга между покупателем и продав-
цом, в котором продавец делает ряд последовательных предложений, может быть переин-
терпретирован как межвременная ценовая дискриминация (см. Дополнительный раздел 
в конце главы 1). Действительно, проблема монопольного ценообразования, рассматри-
ваемая здесь, является однопериодной версией (или многопериодной со связыванием) 
проблемы межвременной ценовой дискриминации. 

28 Продвинувшийся в данном вопросе читатель может проверить это следующим обра-
j зом. Пусть затраты поставщика с будут распределены на [с, с] в соответствии с функцией 
совокупного распределения G(-) с плотностью д( ), и пусть оценка покупателя v распре-
делена в соответствии с функцией совокупного распределения F() с плотностью / ( • ) . 

; Чтобы обмен был эффективным, стороны должны торговать тогда и только тогда, когда 
) > с. Таким образом, общий ex ante излишек равен 

W = J ^J (v - c ) / ( v ) d v j g(c)dc. 

i Далее, пусть V(v) обозначает ожидаемую прибыль покупателя в процессе торга (ожида-
| вие берется выше затрат продавца). Некто имеет V(v) = G(v), т. е. ожидаемая прибыль 
растет в темпе, равном вероятности того, что покупатель с оценкой v участвует в торго-

! вле. (Для понимания этого заметьте, что покупатель с оценкой v может всегда вести себя 
I как покупатель с оценкой v + dv, поэтому V(u dv) — V(v) < G(v -+- dv)dv, и наоборот). 
Аналогично, если С(с) обозначает ожидаемую прибыль поставщика, когда его затраты 
составляют с, тогда С(с) = — [1 — F(c)]. Наконец, свободное участие подразумевает, что 

1 '̂(l) > 0 и С (с) > 0. Следовательно, 

J ti 
G{x)dx 

- F(x)]dx. 

I Простое интегрирование по частям тогда показывает, что 
>-[ 

f V(v)f(v)dv + f C(c)g{c)dc 
J V J с 

|строго превышает W, если с > v (перекрывающиеся обоснования) — противоречие. 
Мейерсон и Сеттеруайт [106] характеризуют оптимальные торговые механизмы (ко-

нечно, реальный торговый процесс не должен быть одним из них). Кремтон с соавто-
ш [32] показывают, что неэффективность не возникает, если собственность на товар 

кизначально распределена более симметричным способом (как партнерство), и обобщают 
(характеристику оптимальных механизмов вышеназванных авторов. 
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Процесс торга создает некоторую неэффективность (в общем по направлению 
к слишком незначительной торговле). Интуитивно мы понимаем, что эта не-
эффективность монопольного ценообразования появляется потому, что каждый 
участник сделки обладает неполной информацией о другой стороне. 

Заключение договора 

Неэффективность торговли ex post дает сторонам стимулы для заключения 
договора ex ante, чтобы избежать или ограничить эту неэффективность. В пре-
дыдущем случае, в котором только цена покупателя является частной инфор-
мацией, рассматривался простой пример заключения договора. Он достаточен, 
чтобы предоставить «информированной стороне» — покупателю — право вы-
брать цену (т. е. обратить способность торговаться). Так как с известно, не-
эффективность не возникает. Монопольная цена покупателя равна той цене, 
которая делает продавца безразличным к тому, принять или отклонить сделку: 
р = с. Покупатель ex post присваивает себе весь выигрыш от торговли. Без-
условные ex ante платежи покупателя поставщику могут оговариваться, чтобы 
обеспечить какое-нибудь распределение этого оптимального общего выигрыша. 
(В более общем виде целью договора является создание наибольшего из возмож-
ных «пирога». Раздел этого пирога зависит от относительной способности к 
торгу ex ante). 

Аналогично, если оценка покупателя общеизвестна, а затраты поставщи-
ка — его частная информация, позволяющая ему фиксировать цену, цена бу-
дет эффективной. Такие права чем-то похожи на последовательные отношения 
власти (см. раздел 0.1.4) , при которых одна сторона властна выбирать цену, а 
другая обладает властью только в пределах решения о торговле. 

В случае, когда одна из оценок сторон — цена или затраты — общеизвестна 
в момент заключения договора, эффективное соглашение принимает еще более 
простую форму контракта с фиксированной ценой. Например, если с общеиз-
вестно в момент заключения договора, контракт может быть записан в следу-
ющем виде: «Покупатель определяет поставляемое количество (здесь нуль или 
единица). Ценой поставки является с». 

При двусторонней асимметричности информации предоставление одной сто-
роне права выбора цены или выбора количества по предварительно оговоренной 
цене в общем больше неэффективно. Стороны захотят рассмотреть альтерна-
тивные варианты соглашения. Особенно простым правилом является «жесткая 
норма», когда заранее фиксируются объем торговли и цена. Оно точно опреде-
ляет, что стороны будут торговать независимо от того, реализовались ли v к с. 
Такое правило, конечно, эффективно тогда и только тогда, когда стороны зара-
нее уверены, что от торговли они получают выигрыш. (В этом случае жесткая 
норма в общем строго предпочтительнее предоставления какой-нибудь стороне 
права выбора цены2 9) . 

29Неэффективность не возникает, если стороны подписывают оптимальный кон-
тракт, прежде чем узнают свою частную информацию, что показали Эрроу [10] и 
д'Аспремон и Жерар-Варе [37]. Читатель, знакомый с этим вопросом, может проверить 
это следующим образом. Допустим, что v изначально распределено в интервале [и, Т>] в со-
ответствии с функцией совокупного распределения F с плотностью / , а с в интервале [с, с] 
в соответствии с функцией G с плотностью д, и эти два распределения независимы. До-
пустим далее, что две стороны предварительно согласились объявить одновременно свою 
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В итоге ex post торг может не привести к эффективному объему торговли. 
Некоторые ограничения (по возможности простые, линейные) на процесс при-
нятия решения во втором периоде должны быть обусловлены заранее. Когда ин-
формация одной из сторон является (соответственно становится после заключе-
ния договора) общеизвестной, другой стороне должно быть предоставлено право 
выбирать, осуществлять ли торговлю по данной цене (соответственно выбирать 
цену). Сила должна перейти к информированной стороне. 

Чтобы подтвердить сказанное примером, рассмотрим отношение издатель— 
печатник, где издатель является покупателем, печатник выступает в качестве 
поставщика, а торговля означает выпуск дополнительного тиража. Если за-
траты выпуска дополнительного тиража известны и равны с, издатель должен 
иметь власть заказать новый тираж, за который он заплатит с. Если, согласно 
договору, с является частной информацией (по причине, например, внешних 
возможностей для издателя), тогда как v может быть точно определено (это мо-
жет, например, возникнуть при установленном заказе на книгу по наблюдаемой 
цене), печатнику должно быть предоставлено право выбирать цену. 

ОСОБЕННЫЕ ИНВЕСТИЦИИ И ПРОБЛЕМА ЗАДЕРЖКИ 

Допустим, что в момент 1 поставщик осуществляет инвестиции в сокраще-
ние затрат (его инвестиции снижают с ) , а покупатель осуществляет инвестиции 
в повышение ценности (его инвестиции увеличивают v). Эти инвестиции осо-
бенные, потому что они не увеличивают цену и не сокращают затраты, если 
сторонам придется торговать с другими партнерами. 

Торг 

Начнем, как и ранее, с предположения, что никакого контракта не было 
подписано в первый период. Таким образом, две стороны торгуются (bargain) 
во втором периоде о том, стоит ли им торговать (trade) и по какой цене. 

частную информацию третьей стороне (судье) после изучения этой информации во втором 
периоде. Пусть v и с обозначают объявленные величины (которые не обязательно должны 
быть правдивыми). Правило определяет, что торговля происходит тогда и только тогда, 
когда v > с. Таким образом, она эффективна, если стороны говорят правду. Платеж 
покупателя продавцу составляет цену р(v, с) и является безусловным в торговле (осуще-
ствляется, даже если v < с). Он задан формулой 

p(v,c) — / wg(w)dw — I bf(b)db + const. 
J С J V 

Этот платеж заставляет стороны объявить правду. Он носит название ожидаемого внеш-
него платежа, потому что покупатель, к примеру, увеличивая объявленную величину 
с v до v + dv, увеличивает платеж на vg(v)dv, что является не чем иным, как ожида-
нием затрат создания дополнительного объема торговли. (Новая торговля происходит, 
когда с = с принадлежит [v, v + dv], что случается с вероятностью g(v)dv). Для дополни-
тельного изучения этого механизма (который нарушает ex post условие неотрицательного 
излишка для некоторых оценок) см. [70, 98, 115]. Описанный здесь механизм ожидае-
мого платежа всегда эффективен, но его более сложно реализовать, чем те механизмы, 
что представлены в тексте. (Субъективные распределения необходимо описать, а част-
ную информацию нужно передать третьей стороне или записывающему устройству ех 
post. Товар для торговли должен быть также точно определен в момент 1). 



38 Теория фирмы _ 

Очевидно, если объем торговли ex post не является эффективным, будут 
затронуты инвестиции. Если объем торговли слишком мал, поставщик и поку-
патель имеют стимул для меньших инвестиций, чем при эффективной торговле, 
из-за вероятности того, что их инвестиции «используются» в меньшей степени, 
чем при оптимальных условиях. 3 0 Чтобы разделить вопросы эффективной тор-
говли и эффективных инвестиций, мы допустим, что ex ante и и с общеизвестны. 
Таким образом, стороны торгуют тогда и только тогда, когда v > с. Мы можем, 
следовательно, остановиться на зависимости ex ante особенных инвестиций от 
ex post деления выигрыша от торговли. Какую часть своих собственных уве-
личивающих ценность (сокращающих затраты) инвестиций может покупатель 
(поставщик) компенсировать? 

Допустим, что оценка покупателя известна в момент подписания контракта, 
г; = 3. Поставщик может «инвестировать» (потратить 1 = 2) или «не инвестиро-
вать» (потратить I = 0). Если он инвестирует, его ex post предельные затраты 
с = 0. Если он не инвестирует, его предельные затраты «высоки» (> 3). Пред-
положим, что ex post торг сторон приводит к решению Нэша [109] . 3 1 Они делят 
поровну любой выигрыш от торговли. Таким образом, если с = 0, выигрыш от 
торговли равен 3 и цена, по которой происходит торговля, равна 1.5 (так что из-
лишек каждой стороны составляет 1.5). Если с велико, нет никакого выигрыша 
от торговли, следовательно, никакой торговли происходить не будет и излишки 
сторон будут равны нулю. Давайте теперь рассмотрим особенные инвестиции. 
Поставщик получает прибыль нуль, если он не осуществляет инвестиций. Он 
получает прибыль —2 + 1.5 < 0 (предполагая отсутствие дисконтирования), если 
он осуществляет инвестиции. Итак, никаких инвестиций проводиться не будет. 
Инвестиции тем не менее были бы социально желательными. Они принесли бы 
чистый доход в 3 - 2 > 0. 

Этот пример можно легко обобщить до непрерывного выбора инвестиции. 
Допустим, что производственные затраты являются детерминированной функ-
цией инвестиций поставщика: с ( / ) при с'(1) < 0 и е " ( / ) > 0 (инвестиции 
снижают затраты, но в уменьшающейся степени). Пусть v обозначает (де-
терминированную) ценность. Для простоты допустим, что v > с(0) . Пусть 
цена ex ante определяется решением торга Нэша: р{1) — [ с ( / ) + v])2 (так что 
v — р{1) = р(1) — с ( / ) ) , если I было инвестировано (используя v > с(1)). При-
быль поставщика составит 

[v с ( Л 
m a х [ р ( 1 ) - c(I) - I] = max — - / 

Другими словами, 1 дол. сокращения затрат приносит поставщику только 50 
центов. Другие 50 центов удерживаются покупателем. Частно оптимальные 
инвестиции —с'(/) = 2. Наоборот, социально оптимальные инвестиции есть 
решение 

тах[г> - с{1) - 1], 

30Эффект такого сокращения объема торговли рассматривается в [140]. 
3 1Нэш использовал аксиоматический подход для вывода своего торгового решения; 

он также объяснил его как результат «игры спроса» с одновременными ходами. Одно из 
объяснений решения Нэша в терминах последовательного некооперативного торга дано 
в [20, 121] для случая, когда стороны не имеют внешних возможностей. (См. раздел по 
динамическим играм в условиях полной информации в главе 11). 

В ы 
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так что —c'(I) = 1. Так как с выпукла (—с' убывает), действительные (частно 
| оптимальные) инвестиции являются субоптимальными-32 

Проблема, конечно, состоит в том, что инвестирующая сторона не получает 
I всей экономии затрат (прироста цен), вызванной ее инвестициями. Другая сто-
рона может воспользоваться угрозой прекращения торговли, чтобы частично 
присвоить часть этой экономии. Уильямсон [144] назвал это оппортунизмом. 
Он придавал особое значение тому, что ex post двусторонняя монополия плюс 
торг приводят к недоинвестированию в особенные активы. Компания по произ-

водству энергии не будет осуществлять обильных инвестиций, будучи располо-
| жена вблизи угольной шахты, если она знает, что не воспользуется выгодами 
инвестиций, после того как они будут поглощены; а служащий не будет за-
ниматься инвестированием в обучение навыкам и умениям, специфичным для 
данной фирмы, если у него нет гарантий, что фирма не будет использовать его 
положение пленника в дальнейшем, и т. д. 

Эта простая модель также позволяет нам понять влияние степени специ-
фичности активов и существования внешних возможностей. Введем (ex ante 
и ex post) большое число покупателей, которые все желают заплатить цену v за 
товар. Но все еще существует специфичность активов, поскольку инвестиции, 
/, направляются для отдельного покупателя («особенного покупателя»). Если 
поставщик торгует с каким-нибудь другим покупателем, его производственные 
затраты соответствуют воображаемым (fict ious) инвестициям А/ , где А принад-
лежит [0,1]. (А = 0 — наиболее крайний вариант специфичности активов, А = 1 
соответствует отсутствию особенностей). Допустим, что поставщик осуществил 
инвестиции /. При отсутствии торговли с особенным покупателем он применяет 
цену v (из-за конкурентного поведения других покупателей) и получает излишек 
v-c(XI). Следовательно, при предположении, что торговля с особенным поку-
пателем приводит к равному распределению прибыли, торговля имеет место с 
этим особенным покупателем по цене р, такой что 

v - р —[р — с ( / ) ] — [г> — с(А/)] . 

Сразу же становится ясно, что поставщик имеет здесь больший стимул для ин-
вестиций, чем в отсутствие внешних возможностей. Внешние возможности для 
поставщика повышают его status quo (несогласие) выплаты и ставят его в луч-
шее положение при заключении сделки. Межвременные выплаты* поставщика 
теперь составят 

Выбор инвестиции ex ante дает 

Когда А = 1 (нет специфичности активов), р — v и инвестиции социально опти-
I мальны. Когда А = 0 (полная специфичность активов), уровень инвестиции 

32Использование рассуждений такого типа для анализа рынков труда см. в [54]. 
'Здесь и далее межвременные (intertemporal) выплаты и прибыли означают недис-

I квитированный или дисконтированный общий поток выплат, соответственно прибылей, 
I на специфицированном временном (конечном или бесконечном) горизонте при дискрет-
ном или непрерывном времени. (Прим. ред.). 
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совпадает с ее уровнем в отсутствие внешних возможностей. Для Л из [0,1], 
пока кривизна функции затрат не очень велика, инвестиция увеличивается 
вместе с Л. 

Заключение контракта 

Теперь предположим, что две стороны могут подписать ex ante контракты, 
определяющие процесс, посредством которого объем торговли и трансферта 
определяется ex post. Мы будем предполагать, что особенные инвестиции обо-
зримы для обеих сторон, но непроверяемы. Под этим обычно подразумевают, 
что хотя каждая сторона может наблюдать за размером особенных инвести-
ций другой стороны до начала торговли, эти инвестиции не могут быть изме-
рены посредством судебной процедуры, так что контракт не может быть под-
писан на основании реализованного их уровня. (Если инвестиции поддава-
лись проверке, они могли быть специфицированы ex ante и осуществлены ех 
post; таким образом, вопрос о специфичности активов не возникнет. В этой 
связи интересно заметить, что «General Motors» и другие производители ино-
гда платят за оснастку своих поставщиков). Мы будем также подразумевать, 
что оценка и затраты являются в общем наблюдаемыми, но не проверяемыми. 
Иначе говоря, их знают стороны-участники, но они не могут быть оценены 
судом. 

Так как угроза отказа от продолжения торговли часто является средством, 
которое позволяет сторонам присваивать долю общего выигрыша от торговли в 
ситуациях торга, может быть желательным оговорить предварительно наложе-
ние штрафов за нарушение договора. Эти штрафы обязывают стороны друг пе-
ред другом и предотвращают оппортунизм. Крайний случай штрафов за наруше-
ние — когда стороны соглашаются заранее торговать по заданной цене «несмо-
тря ни на что» (это соответствует бесконечным штрафам). Так как цена устано-
влена, особенные инвестиции не могут быть экспроприированы (математически 
зависимость р от / исключается). 

Высокие штрафы за нарушение являются разумной мерой в долгосрочных 
отношениях. Они автоматически поддерживают продолжение отношений. Од-
ним из их недостатков является, конечно же, то, что они принуждают стороны 
продолжать торговлю, даже когда последние не получают прибыли от нее (т. е. 
если оказывается, что цена низка, или затраты высоки, или — это равноцен-
но — стороны имеют лучшие внешние возможности). Необходимо оговорить бо-
лее гибкие и чувствительные механизмы, когда нет даже незначительной веро-
ятности неполучения выигрыша от торговли. Встречаются, однако, отдельные 
простые случаи. Например, допустим, что « и с являются случайными с точки 
зрения первого периода (с вероятностью, что v < с), но становятся известными 
для двух сторон в начале второго периода. Допустим далее, что только одна 
сторона, скажем поставщик, осуществляет инвестиции (так что с стохастически 

• зависит от инвестиции / ) . В этом случае последующий механизм власти, при 
помощи которого поставщик назначает цену, а покупатель соглашается или от-
казывается торговать по этой цене, эффективен (т. е. обеспечивает оптимальный 
уровень инвестиций и торговли). Поскольку информация ex post симметрична, 
объем торговли оптимален. Поставщик предлагает цену v, если v > с, и лю-
бую цену, строго большую, чем v, когда v < с. Торговля имеет место тогда 
и только тогда, когда v > с и все ex post выигрыши от торговли переходят к 
поставщику. Поскольку объем торговли оптимален и цена не зависит от ин-
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вестиции, поставщик выбирает социально оптимальные инвестиции. 3 3 Если v 
уже известно в момент 1, этот механизм приводит к фиксации цены на уровне 
v в этот момент и позволяет поставщику выбрать — осуществлять ли или нет 
торговлю во втором периоде. Таким образом, грубое правило состоит в том, что 
инвестирующая сторона должна обладать властью над ценой или над приня-
тием торгового решения, если информация одной из сторон известна заранее.3 4 

(Выигрыши от торговли могут быть разделены ex ante посредством передачи 
твердой (lump-sum) суммы). 

Упражнение 0.1**. В тексте предполагается, что инвестиции поставщика со-
кращают его производственные затраты. Допустим вместо этого, что ex ante 
инвестиции влияют на качество продукта и тем самым на ценность для потре-
бителя. Оценка покупателя ex post v(I) = 3/ - 1 / 2 I 2 . Следовательно, излишек 
покупателя в случае торговли составит v(I) — р. Излишек поставщика составит 
тогдар —с —/ (где с < 1 /2 — постоянные производственные затраты). Допустим, 
что / (а следовательно, и v) обозримы для покупателя; однако они непроверяемы 
судом, так что они не могут быть определены контрактом. 

1. Определить эффективный размер инвестиций. 
2. Допустим, что договора не существует и две стороны торгуют ex post в 

соответствии с решением торга Нэша. Являются ли инвестиции оптимальными? 
Определите внешний эффект. 

3. Допустим, что стороны подписали контракт, определяющий, что поку-
патель имеет право покупки товара по цене р. Является ли данный контракт 
эффективным? Что если поставщик имеет право продавать по заданной цене? 

4. Что произойдет, если поставщику предоставлено право выбора цены ех 
post? 

Замечание. Предварительное обсуждение предполагает, что v и с будут про-
верены, когда это окажется возможно. В процессе торга совершенный аудит 
делает цену и затраты общеизвестными и тем самым предотвращает неэффектив-
ность, вызванную неполнотой информации. В подготовке контракта это допус-
кает разделение во времени торгового решения и трансферта, так что торговое 
решение может полностью базироваться на результатах аудита. Более полная 
информация увеличивает эффективность, даже если контракт неэффективен в 
отсутствие аудита.3 5 Уильямсон [144, р. 29] доказывает, что интегрированные 
фирмы более приспособлены к аудиторской проверке, чем не составляющие од-

33Пусть F(v), f{v), G(c| /) и g(c\I) — совокупные распределения и плотности v и с 
I (при dG/dl > 0). Поставщик решает 

шах \p(v, с) — c]f(v)g(c\I)dvdc — 

I что является также социально оптимальной программой, потому что p(v,c) = v всякий 
раз, когда v > с. 

34Двусторонние инвестиции или инвестиции со стороны поставщика и асимметрич-
ная информация по поводу v требуют еще более искушенных механизмов. Механизм 

, ожидаемого платежа за внешние эффекты, описанный в прим. 29, дает эффективный 
[размер инвестиций (так же как и торговли), даже если обе стороны осуществляют инве-
I стации и имеет место ex post двусторонняя асимметричная информация. 

35Как правило, v и с могут быть проверены только ex post (т. е. после осуществления 
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ного целого.3 6 В частности, он полагает, что легче проверять внутренний отдел, 
чем стороннего подрядчика, предлагающего те же самые услуги, потому что 
внешние аудиторы считаются подозрительными и сталкиваются с тайным сго-
вором в поведении ряда служащих, которые могут препятствовать открытию 
информации.3 7 Другим аргументом может служить то, что фирма обладает за-
конным правом проверки своих подразделений, но у нее нет права проверки 
стороннего подрядчика (кроме чрезвычайных обстоятельств). Гроссман и Харт 
[53] доказывают, что интеграция сама по себе, скорее всего, не меняет струк-
туры информации, что несвязанные стороны могут подписать контракт, кото-
рый имитирует аудиторские возможности интегрированной фирмы. В частно-
сти, каждая сторона может отказаться от своего права не допустить аудита со 
стороны партнера.3 8 

ОГРАНИЧЕНИЯ ДОЛГОСРОЧНЫХ ОТНОШЕНИЙ 

Наиболее очевидным и важным ограничением долгосрочных отношений 
является наличие благоприятных внешних возможностей. Как было отмечено 
выше, принуждение сторон держаться друг друга посредством высоких штрафов 
за нарушения может повредить им, если они не получают выгоды от торговли 
или, что то же самое, для одной или обеих сторон есть лучшие внешние воз-
можности. Так как нарушение может быть желательным, контракт должен 
предполагать оптимальный выбор между гибкостью и предотвращением оппор-
тунизма.3 9 

Потеря выгодных внешних возможностей не единственная угроза долговре-
менным контрактам. Долгосрочные отношения способствуют сговору персонала 
фирмы [141]. Отдаленный горизонт дает ему время для обмена одолжениями 
и для сокрытия того, что имеется сговор. Например, Петтигрю [112] заметил, 
каким образом менеджеры коммерческой фирмы могут за длительное время 
солидаризироваться с отдельными поставщиками.4 0 Возможность того, что по-

торговли). Действительно, до процесса торговли они часто представляют субъективные 
оценки. Аудит ex post может не составить проблемы, даже если торговое решение должно 
быть основано на его результатах. Стороны могут принять обязательство открыть свои 
оценки до торговли и могут быть наказаны ex post, если их сообщения были ошибочны. 
(Чтобы такой механизм работал, когда первоначальная оценка не является совершенным 
предсказанием реализованных затрат или оценок, стороны не должны быть слишком не 
расположенными к риску). 

36Модель вертикальной интеграции, которая предполагает, что интеграция вызы-
вает аудиторскую технологию высшего качества, см. в [9]. 

37Это не значит, что вступившие в сговор служащие нарушают ведение учета внутри 
фирмы. См., например [36]. 

38Этот аргумент рассчитывает на возможность подписания контракта, который опре-
деляет право на аудит определенных пунктов, связанных с торговлей в случае, если одна 
сторона не хочет предоставить другой права на аудит деятельности своей фирмы полно-
стью. Если описание особых прав по аудиторству обходится дорого или трудновыпол-
нимс? ex ante, внутренняя его организация может быть превосходящей в отношении ау-
диторства. Уильямсон [144, р. 146] применяет схожие аргументы, чтобы доказать, что 
дирекция фирмы имеет наивысшие аудиторские возможности по отношению к ее под-
разделениям, связанным с рынком капитала. См. раздел 0.1.4 о неполных контрактах 
и власти. Обсуждение того, почему в случае неполного контракта организация власти 
может повлиять на структуру информации, см. в [67]. 

39Модель поиска возможностей лучших внешних альтернатив см. в [56]. 
40Аналогично отдельные должностные лица Министерства обороны приобретают 
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добный сговор создает неэффективность, требует перемещения персонала внутри 
каждой единицы или, когда это является дорогим делом, например из-за чело-
веческого капитала, связанного с выполнением определенных функций, смены 
время от времени поставщиков или покупателей. 

Другое ограничение долгосрочных отношений может возникать по той при-
чине, что кратковременные отношения в общем являются более выгодными для 
стороны, которая знает, что будет иметь хорошие альтернативные возможности 
в будущем. Так как хорошие внешние возможности завтра связаны с общей спо-
собностью фирмы работать хорошо и таким образом улучшить свое торговое по-
ложение сегодня, эта сторона имеет стимул к подписанию кратковременного со-
глашения (возможно, даже замаскированного под долговременный контракт).4 1 

ПРИМЕНЕНИЕ: ПОВТОРНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ ФРАНШИЗЫ 

Вернемся к рассмотрению предостережения Уильямсона против риска пред-
ложения франшизы (franchise bidding).4 2 Во-первых, он доказывает, что особен-
ные инвестиции укоренившейся фирмы (incumbent), чтобы быть переданными 
альтернативному поставщику по справедливой ставке (такой, чтобы индуциро-
вать их осуществление), должны быть наблюдаемы и верифицируемы. Но обору-
дование часто сложно оценить. Необходимо оформить надлежащие документы, 
физический износ должен быть правильно определен, и владелец не должен 
получить денег в качестве компенсации вздутой цены оборудования. Еще слож-
нее оценить особенные инвестиции в человеческий капитал. Таким образом, 
справедливую компенсацию инвестиций невозможно вывести на основе простых 
бухгалтерских данных. Скорее она должна быть выявлена путем предложения 
оборудования к продаже. 4 3 В конце концов рынок устанавливает более высокие 
оценки для фирм, которые осуществили большие инвестиции. Но это также 
создает проблемы. С одной стороны, передаваемые инвестиции владельца могут 
быть невидимыми для других участников торга. С другой стороны, некоторые 
из этих инвестиций (например, в человеческий капитал) могут быть для них 
невозмещаемыми.44 Предложение франшизы является в данном случае, веро-

дружеские отношения с фирмами, с которыми они неоднократно имели дело, а некоторые 
консультанты теряют объективность, когда имеют делб с фирмой в течение длительного 
времени. По аналогичным причинам аудиторские фирмы сменяют свой персонал. 

41Этот вопрос наиболее удачно изложен в [61] в связи с рынками труда. Херма-
лин изучает применение подобного поведения по отношению к обучению. См. также в 
[1] пересмотр доктрины ограничения рынка, случай монополиста-поставщика, который 
пытается сигнализировать, что технология делает вход на его рынок маловероятным по-

j средством снижения штрафов, накладываемых на покупателей. Кратковременный кон-
тракт является разновидностью долговременного, в котором не определены штрафы за 
нарушение договора. 

42Подробный анализ случая производства электрической энергии см. в [73]. 
43Здесь мы должны разграничивать предложение на продажу оборудования (выру-

ченная сумма от которой направляется владельцу) и предложение цены на продажу права 
; ва монопольное положение (вырученная сумма от которой направляется регулировщику). 

44К этим неудобствам могут быть добавлены затраты до предложения (pre-bidding), 
с̂вязанные с «эффектом храповика» («ratchet effect»). Действующая фирма имеет не-

значительные стимулы к эффективности до нового обретения монопольного положения, 
|потому что это откроет благоприятную информацию о ее технологии, побуждая конку-
[рентов предлагать более высокую цену и, возможно, заставляя регулирующий орган фик-
сировать более высокую минимальную цену на аукционе. Анализ эффекта храповика см. 
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ятно, дорогостоящим в отраслях с большой долей особенных инвестиций (таких 
как электроэнергетика, газовая, телефонная и кабельное телевидение) и более 
выгодной в отраслях, где только небольшая часть инвестиций является погло-
щенной (sunk) (как, вероятно, в случае размещения воздушных маршрутов или 
как в гипотетическом примере Демзеца о производстве плат для автомобильных 
лицензий (прав) при возрастающей отдаче универсального оборудования).4 5 

ЭМПИРИЧЕСКИЕ ИССЛЕДОВАНИЯ 

Теория Уильямсона о долгосрочных отношениях наводит на мысль, что 
фирмы должны оформлять пространные и детализированные контракты там, 
где это возможно и не слишком дорого, и что стимулы поступать именно так 
увеличиваются при недостатке ex post внешних альтернатив и особенностях 
инвестиций. Иоскоу [71, 72] выполнил подробное исследование контрактов 
угольных шахт с электростанциями в Соединенных Штатах. (Большая часть 
таких отношений регулируется контрактами, вертикальная интеграция редка). 
Особенными инвестициями, которые подвергнуты риску быть экспроприирован-
ными, в данном случае являются для угольных шахт (поставщиков) инвестиции 
в шахтные мощности; для электростанций (покупателей) инвестиции в генери-
рующее оборудование и котлы, приспособленные к определенным видам угля. 4 6 

Можно различить два полярных случая (конечно, на практике они не столь 
четко обозначены). В одном случае существует большое число электростанций 
и угольных шахт в регионе и транспортные средства для перевозки угля (же-
лезные дороги, баржи) многочисленны и конкурентны, так что стороны имеют 
широкий выбор своих партнеров (даже ex post). Более того, уголь, произве-
денный на различных шахтах, достаточно однороден, таким образом, конструк-
ция котлов не имеет значения. В таком регионе риск экспроприации особен-
ных активов незначителен, таким образом, наличные рынки (кратковременные 
контракты) сравнительно эффективны. В другом случае существует несколько 
угольных шахт, транспортные средства ограничены и качество угля очень раз-
лично. Здесь можно ожидать комплексных долгосрочных контрактов (или вер-
тикальной интеграции) для поддержки отношений обмена. 

Как показывает Иоскоу, региональные различия в Соединенных Штатах 
предлагают характерную иллюстрацию предсказаний Уильямсона. На востоке 
подземная добыча (60% производства) гарантирует небольшую отдачу от мас-
штаба; как следствие существует множество небольших шахт. Транспортные 
средства многочисленны, а качество угля примерно одинаковое. На западе, где 
широко распространена добыча открытым способом, существует значительный 
эффект от масштаба, таким образом, там только несколько больших шахт. Здесь 
также меньшая конкуренция между транспортниками, чем на востоке, и ка-
чество угля очень различно. Исследование Иоскоу показывает, что на западе 
контракты имеют большую продолжительность, чем на востоке (и что налич-
ный рынок угля очень важен на востоке и фактически отсутствует на западе). 
Заметим, что недостаток внешних альтернатив связан с особенностью активов. 

в [45, 83], а применение его к рынку труда см. в [48]. 
45Анализ привилегированного предложения цены с необходимыми передаваемыми 

и непередаваемыми инвестициями см. в [82]. 
46Котлы, приспособленные к определенному сорту угля, более эффективны, чем ко-

тлы, приспособленные для различных сортов угля. 
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Другой проверкой теории являются «предприятия, выходящие на шахты» 
(•mine-mouth plants»), — электростанции, расположенные в непосредствен-
ной близости от угольных шахт. Недостаток конкуренции и высокие транс-
портные затраты могут вынудить разместить электростанцию около уголь-
ной шахты, что создает особенности местоположения. Иоскоу обнаружил, 

(что выходящие на шахты предприятия имеют склонность рассчитывать на 
долгосрочные контракты (или даже на вертикальную интеграцию); обычно они 

{подписывают двадцати—пятидесятилетние контракты, что исключает перего-
I воры по поводу цены в течение двадцати лет, дает детальное описание поста-
вляемого количества в течение периода, определяет качество угля и указывает 

j индексы затрат и цены заменителей. (Они также обычно включают положе-
j ния об арбитраже в случае споров). Это ex ante определение условий контракта 
[может успешнее препятствовать тому, чтобы особенные инвестиции были экс-
проприированы. 

0.1.4. ФИРМА КАК НЕПОЛНЫЙ КОНТРАКТ 4 7 

В разделах 0.1.2 и 0 .1 .3 мы рассматривали организации в условиях эф-
фективных краткосрочных и долгосрочных контрактов. На практике, однако, 
[контракты являются весьма неполными вследствие трансакционных затрат.4 8 

I Коуз [30] и Уильямсон [144] различали четыре типа трансакционных затрат, 
[два из которых относятся к моменту контракта, а два к более поздним момен-
[там. Во-первых, отдельные случайности, с которыми столкнутся стороны, мо-
[гут быть непредсказуемы в момент заключения контракта. Во-вторых, даже 
[если их можно предвидеть, их может быть слишком много, чтобы зафикси-
ровать в контракте.49 В-третьих, проверка контракта (т. е. контроль за тем, 

[что другая сторона твердо придерживается своих обязательств) может быть до-
рогостоящей. В-четвертых, проводимые в жизнь контракты могут включать 
[значительные юридические затраты. Коуз и Уильямсон утверждают, что мини-
мизация трансакционных затрат является главной проблемой организационных 
(решений. 

Ex ante причины неполноты сложно сформулировать. У нас нет хорошо 
установленных теорий комплексного или индивидуального принятия решений 
• при непредвидимых обстоятельствах — двух важных экономических явлений. 
|В большей части заключенных контрактов не отражается большинство возмож-
ных случайностей. Когда происходят эти неоговоренные случайности, действия 
(заинтересованных сторон, вероятно, приводят к конфликтам. Мы можем вы-

47Более подробный обзор неполных контрактов можно найти в [67]. 
48«Полный контракт» — это контракт, который включает релевантные решения 

|(трансферт, торговля и т. д.) в зависимости от всех проверяемых переменных, включая 
(возможные заявления сторон (относительно их оценок, затрат и т. д.). Применяя эту 
|терминолбгию, можно назвать a priori неполный контракт «полным контрактом», если 

шриносит сторонам те же выплаты, что и оптимальный контракт. 
"Эмпирически может быть сложно провести различие между этими двумя случаями. 

Например, приспособление функций секретаря к введению процессоров может быть и 
! включено в трудовой контракт до их изобретения не потому, что никто не думал 

I возможности их изобретения, а потому, что раздумывание обо всех потенциальных 
рмах представления слов и включение их в контракт потребовало бы запретительно 
оких затрат времени и было бы дорогостоящим. 
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делить два противоположных случая процессов принятия решений, которые ех 
post управляют непредвиденными случайностями. 

Наиболее простой процесс принятия решения, процесс торга, был рассмо-
трен в разделе 0 .1 .3 . Там мы вначале предполагали, что ex ante не было под-
писано никакого контракта и что стороны торговались по поводу решений о 
торговле и трансферте после инвестирования и изучения цен и затрат. Процесс 
торга не ограничивался предварительным заключением контракта; было только 
одно законное ограничение — чтобы ex post торговля была добровольной. Мы 
противопоставили это решение полученному при полном контракте. 

Промежуточные формы заключения контракта, которые существуют как 
бы между отсутствием контракта (и неограниченном торге ex post) и полным 
контрактом, также возможны. Эти промежуточные формы могут принести эко-
номию трансакционных затрат в сравнении с полными контрактами, но в то 
же время исключают обратные эффекты неограниченного торга. Мы видим две 
возможности. Первая состоит в том, что две заинтересованные стороны обраща-
ются к третьей стороне. Считается, что эта третья сторона примет эффективные 
решения, наиболее похожие на те, которые были бы определены в полном кон-
тракте. Принятые ex post торговые решения и решения о трансферте должны 
поэтому приводить ex post к эффективному объему торговли и поддерживать ех 
ante надлежащие объемы особенных инвестиций. Вторая возможность состоит 
в предоставлении одной из двух заинтересованных сторон и скорее, чем тре-
тьей стороне, права определять, что произойдет в случае неспецифицированных 
обстоятельств. 

АРБИТРАЖ* 

Первым видом обращения к третьей (незаинтересованной) стороне является 
внешний арбитраж. Например, профсоюз и фирма могут согласиться обра-
титься в обязательный арбитраж, если переговоры по трудовому контракту за-
шли в тупик. Аналогично поставщик и покупатель могут согласиться принять 
арбитраж сторонних экспертов.5 0 

Внешний арбитраж, вероятно, является дорогостоящим. Посторонние лица 
могут не обладать необходимой информацией, при помощи которой следует фор-
мулировать эффективное решение. Они, возможно, должны будут нанять экс-
пертов или потратить время на изучение особенностей ситуации. В этом отноше-
нии внутренний арбитраж, если он возможен, вероятно, будет и более эффектив-
ным. Одно из основных преимуществ внутреннего арбитража заключается в том, 
что он предоставляет исполнительному руководителю организации полномочия 
по решению конфликтов между отделами или среди служащих. Ежедневные 
наблюдения за деятельностью фирмы и личный опыт общения с персоналом, 
вероятно, обогатят внутренних арбитров знаниями ситуации в большей степени, 

5 9К этому можно отнести потенциальные обращения в действующий суд. Разница за-
ключается в том, что это обращение не нуждается, чтобы его оговорили заранее. Однако 
суды — помимо настаивания на «разумных контрактах» — только поправляют «нечест-
ные действия* (т. е. регулируют отдельные типы поведения при отсутствии соглашения). 
Арбитры могут наделяться более широкими полномочиями (например, выбор решения 
при отсутствии согласия). 

*В этом разделе под арбитражем понимается вынесение решений по спорным вопро-
сам посредником-арбитром (arbitration) — третейский суд. (Прим. ред.). 
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51 чем это возможно в отношении сторонних."" Уильямсон [144 , р. 29] настаивает 
на превосходстве внутреннего арбитража при решении споров. 

Арбитр должен быть способным к тщательному изучению и пониманию си-
туации при относительно небольшой зарплате, а также должен быть независи-
мым. Первое условие может, как мы видели, ограничить применение внешнего 
арбитража. Оно может способствовать сложностям и с организацией внутрен-
него арбитража. В крупных фирмах исполнительные руководители могут быть 
ч е р е с ч у р перегружены принятием арбитражных решений в отношении своих 
подчиненных. Действенность власти подвергается опасности, когда руководи-
тели слабо информированы.52 Второе условие, независимость, требует, чтобы 
арбитр не был ни прокурором, ни защитником. Он должен принимать решения, 
к о т о р ы е соответствуют взаимным интересам двух сторон, а не благоприятствуют 
одной стороне в ущерб другой. Независимости может не быть, например, если 
начальник имеет тесные связи с отдельным отделом. Вообще внутренний ар-
битр, так же как и внешний, должен пользоваться доверием, иначе говоря, 
должен иметь репутацию по решению споров «справедливым образом* (т. е. 
арбитр должен отвечать ожиданиям сторон, что он примет эффективные ре-
шения — такие решения, которые были бы специфицированы в полном кон-
т р а к т е ) . 5 3 

ВЛАСТЬ 

Полномочия по выходу из неспецифицированных непредвиденных ситуа-
ций — власть — могут быть скорее переданы одной из заинтересованных сто-
рон, чем арбитру. Как отмечали Гроссман, Харт и Мур [53, 60], власть во-
все не означает, что заинтересованные стороны не будут ex post вести перего-
воры. Решение, предпочитаемое обладающей влиянием стороной, может быть 
очень дорогим для другой стороны. Какое-нибудь альтернативное решение мо-
жет быть взаимовыгодным, а сторона, облеченная властью, может получить 
выигрыш, если откажется от использования этой власти. Важным выводом 
анализа Гроссмана—Харта—Мура является то, что власть меняет состояние 
status quo в процессе торга — она гарантирует стороне, которая ею обладает, 
лучшее положение. В свою очередь ex post распределение выигрыша от торговли 
будет влиять на ex ante инвестиции. 

Чтобы понять, каким образом власть перераспределяет выигрыш от торго-
вли, допустим вместе с Гроссманом и Хартом, что ex post стороны (покупатель 
и поставщик) должны принять некоторое решение d из набора D. Они имеют ех 
post денежные выплаты B{(d), где г = 1 , " 2 . 5 4 Предоставление власти 1-й стороне 

51 Суды и арбитры знают об этом информационном превосходстве и пытаются ими-
тировать внутренний арбитраж. Например, во Франции в коммерческом суде ряд судей, 
•занятых рассмотрением дел в торговле, имеют чаще коммерческое или инженерное обра-
зование, чем юридическое. Аналогично арбитры, входящие в список международной 
' торговой палаты, чаще эксперты, чем юристы. Наоборот, внутренний арбитраж может 
заимствовать процедуры, схожие с процедурами внешнего арбитража. В частности, ряд 
фирм вводит внутренние процедуры по разбору жалоб. 

52Полномочия могут быть тогда делегированы на нижние уровни, т. е. на уровень 
ггделов. 

53Репутация менеджеров как справедливо (т. е. эффективно) решающих споры со-
авляет часть того, что именуется «корпоративной культурой». 

54Решение d может быть торговым решением, а В, может быть ценностью или за-
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(покупателю или поставщику) означает, что ему разрешено выбрать впослед-
ствии то d, которое он предпочитает. Таким образом, если две стороны не могут 
согласиться на альтернативное решение, 1-я сторона выбирает таким обра-
зом, чтобы максимизировать B\(d). Но если d* не максимизирует прибыль 2-й 
стороны, последняя получит стимул для проведения переговоров с целью выпол-
нения d* (решение, которое максимизирует их общую прибыль Bi(d) + B2(d)). 
Предполагая, что трансферт t 2-й стороной в пользу 1-й стороны таков, что вы-
игрыш от повторных переговоров равно распределен (т. е. предполагая торговое 
решение Нэша), мы имеем 

Если В\ и В2 обозначают конечные выгоды (данный трансферт и решение d*), 
имеем 

В, = B,{d\) + ~[B,(d*) + B2(d*) - Bi(d*) - B2{d\)} 

и 
B2(d*)-

Ясно, что 1-я сторона выигрывает от того, что обладает властью, так как, по 
определению, 

так что 

Более важным является то, что если ex post прибыли зависят от ex ante инве-
стиций (как в разделе 1.3), так же как и от ex post решения, то распределение 
власти влияет на стимулы сторон инвестировать в особенные активы. Мы ин-
туитивно понимаем, что в точке равновесия инвестиции 1-й стороны не могут 
быть экспроприированы, потому что она является стороной, которая принимает 
решение (инвестиции же 2-й стороны могут быть присвоены достаточно легко). 
Таким образом, в отсутствие дополнительных переговоров 1-я сторона влияет 
на стимулы к инвестированию у обеих сторон. В условиях повторных перегово-
ров положение стабильного равновесия, и даже если оно ненаблюдаемо, влияет 
на конечные выплаты; так, распределение власти все еще оказывает влияние 
на стимулы инвестирования. Для большей определенности необходимо описать, 
каким образом особенные инвестиции и решения влияют на прибыли (см. при-
мер ниже). 

Гроссман и Харт [53] называют контроль поставщика (соответственно кон-
троле покупателя) положением, при котором поставщик (покупатель) обладает 
властью принятия решения. Интеграция определяется как распределение оста-
точных прав по контролю в пользу одной из сторон. Неинтеграция относится к 
случаю, когда область решений имеет по крайней мере два измерения и каждая 

тратами. Но вопрос является намного более общим. Например, d может обозначать ко-
личество или конструкторское решение или В; может обозначать усилия, приложенные 
стороной i. Заметьте, что d может быть многомерным. 
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сторона имеет власть в отношении по крайней мере одного из них (в противо-
положность интеграции, когда одна сторона обладает властью по всем напра-
влениям).55 Оптимальное соглашение — это то, которое лучше всего защищает 
особенные инвестиции (или то, которое в ситуации неэффективного торга дает 
наивысшие выигрыши от торговли). В отсутствие полных контрактов право 
собственности является «вторым наилучшим» решением для защиты чьих-то 
инвестиций. Таким образом, для занятий, таких как парикмахерские услуги 
и юридические консультации, когда фирма часто передает ранее принятых по-
стоянных клиентов новым служащим, постоянные клиенты в большей степени 
привязаны к фирме, нежели к служащему: это распределение права собственно-
сти вызвано состоянием неконкурентности. (Иногда проводится коренное раз-
личие между старыми клиентами и теми, которые привлечены при помощи 
служащего, что теоретически можно предположить). Инженер не может легко 
покинуть свою фирму и запатентовать изобретение, которое было сделано при 
поддержке фирмы. Гроссман и Харт также учитывали тот факт, что страховые 
компании имеют тенденцию использовать простых клерков (direct writers), т. е. 
служащих, которые не имеют права собственности на свои списки клиентов, ко-
гда особенные инвестиции агента по удерживанию клиентов являются слабыми 
(как при страховании жизни) , а также независимых агентов (которые обладают 
правом собственности на свои списки), когда это существенно. 

Пример. 
В духе анализа Гроссмана—Харта этот пример показывает, как распределе-

ние власти влияет на разделение выигрыша от торговли и стимулы к инвести-
рованию. 

Покупатель и поставщик договорились о завтрашней торговле. Торговля 
не составляет проблемы, и стороны согласны, что товар должен быть обменен 
в любом случае. Единственная неопределенность относится к конечной специ-
фикации товара. Основная конструкция оговорена в момент 1, но возможность 
улучшить качество может появиться в момент 2, что не может быть описано в 
момент 1 (кто-то может вообразить, что существует «бесконечность» таких по-
тенциальных улучшений, из которых только одно будет уместным). Будет ли 
улучшено качество, нельзя точно определить в момент 1. Уместное улучшение 
качества будет признано обеими сторонами в момент 2. Затраты второго пери-
ода для поставщика, с, больше нуля. Для простоты допускаем, что с известно 
в момент 1 и независимо от частных улучшений. Покупатель принимает реше-
ние об инвестициях в первый период. Его оценка улучшений во втором периоде 
составит v > с с вероятностью х и 0 с вероятностью 1 — х; стоимость инвести-
ций, /, равна х2/2. Для посторонних непонятно, какой уровень инвестиций был 
выбран, так что стороны не могут договориться по данному вопросу. Заметим, 

"Например, поставщик и покупатель могут быть свободны в отношении управления 
кадрами, TOj-да как покупатель может обладать влиянием на приемлемое качество доста-
вленного продукта. Аналогично бригадир и рабочий могут решать, какую одежду они 
будут носить в магазине, но бригадир может обладать полномочиями по делам управле-
ния магазином. Эти примеры показывают, что, так как размерность принятия решений 
велика, неинтеграция в отношении этих решений — широко распространенное явление. 
Чтобы сделать различие более ощутимым, вполне естественно сосредоточиться на незна-
чительном объеме структуры власти, например решениях, которые вытекают из отно-
шений собственности на некоторые физические активы, именно это сделали Гроссман и 
Харт. 
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что v и с являются дополнительными ценностью и стоимостью (сверх оценок, 
соответствующих основной конструкции). 

Объяснить технологию инвестиций можно следующим образом. Покупатель 
инвестирует в гибкость. Большие инвестиции увеличивают вероятность того, 
что нововведения, которые будут осуществлены, могут быть использованы. На-
пример, наниматель (покупатель) может обучить своих рабочих приспосабли-
ваться к изменениям технологий, как в теории гибкости [113], или электро-
станция (покупатель) может выбрать более дорогой и универсальный котел, со-
зданный с учетом возможности приспособления к колебаниям в качестве угля 
(поставщика). 

Рассмотрим сначала социальный оптимум этой модели. Очевидно, что улуч-
шение качества должно быть сделано тогда и только тогда, когда покупатель 
имеет оценку v. Оптимальные инвестиции тогда определяются по формуле 

max xlv — с) 
* L ' 2 

Таким образом, х* — v — с. Совокупный излишек составляет W* = (г> — с ) 2 / 2 
(здесь и в дальнейшем предполагается, что оценка параметров такова, что огра-
ничение х < 1 никогда не связывает). 

Теперь допустим, что стороны являются самозаинтересованными. Улучше-
ние качества, хотя и неопределимое в момент 1, может быть оговорено в мо-
мент 2. Мы будем рассматривать три института: неограниченный торг (стороны 
заключают сделку во втором периоде по поводу того, делать ли улучшение; если 
они не могут договориться, то улучшение не будет осуществлено, потому что оно 
не определено в контракте); «контроль покупателя» (покупатель имеет право ре-
шать, осуществлять или нет улучшения) и «контроль поставщика» (поставщик 
имеет право решения по поводу улучшения). Мы предполагаем, что в последних 
двух случаях та сторона, которая обладает властью, может торговаться и пред-
ложить отказаться от власти (так, например, покупатель может предложить не 
навязывать улучшение поставщику, если последний предоставит ему в обмен 
уступку). Мы будем также предполагать, что в любой торговой ситуации любые 
выигрыши от торговли будут поделены. Наконец, мы допускаем, что стороны 
выбирают тот институт, который максимизирует ожидаемый общий излишек, 
поскольку выигрыш от смены одного института на другой, более эффективный, 
может быть всегда перераспределен посредством трансферта в момент 1. 

При неограниченном торге стороны торгуют, если и только если v > с. Ка-
ждый получает (и —с)/2. Тогда инвестиции покупателя определяются решением 

шах 
x(v — с) х1 

Следовательно, 
V — с 

2 2 
Этот результат является не чем иным, как нашим предшествующим выводом о 
недоинвестировании в условиях неограниченного торга. Общий излишек равен 
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Контроль поставщика в данной простой модели эквивалентен неограни-
| ченному торгу, потому что точка равновесия та же самая. Если стороны не со-
гласны, поставщик выбирает отказ от проведения улучшений (менее дорогая для 

i него акция). Его право позволяет ему использовать точное выполнение перво-
I начального контракта как угрозу получения лучшего положения при торге. Эта 
! ситуация приблизительно соответствует тому, что происходит при переговорах 
Министерства обороны с его подрядчиками по поводу изменений конструкций. 
Подрядчики в общем могут применить их право не вносить изменений, чтобы 

| извлечь от таких изменений большие прибыли. В силу равенства х sc = zB 

j и де/SC _ цг в ( г д е gQ — контроль поставщика). И здесь инвестиции покупа-
теля «наполовину присваиваются», и он, следовательно, осуществляет меньшие 

; инвестиции. 
При контроле покупателя улучшение происходило бы всегда, если бы sta-

tus quo не пересматривалось. (Действительно, когда оценка покупателя равна 
нулю, покупатель безразличен к тому, навязывать или нет улучшения; мы пред-
полагаем, что он навязывает. В то же время он поступал бы так же, если бы 

i оценка была лишь немного выше нуля; с другой стороны, наши заключения 
были бы еще более жесткими, если бы он не навязывал улучшения). Если 
оценка составляет v, то достигнутое состояние эффективно и никакого торга 
по поводу улучшения не происходит. Покупатель получает v, навязывая улуч-
шения. Если оценка равна нулю, то достигнутое соглашение неэффективно и 
процесс торга делит на равные доли выигрыш, с, от отказа от проведения улуч-
шений. В частности, покупатель получает с /2 . Таким образом, оптимальный 
выбор инвестиций для покупателя задан 

max 

что дает 
-ВС = v - - > z 

Замечательный результат состоит здесь в том, что покупатель теперь переин-
вестирует. Это происходит благодаря тому, что его власть позволяет ему не 
платить за производство с, если его оценка v. Так как он не интернализует эти 
производственные затраты, он переинвестирует в деятельность, которая делает 
производство более подходящим. 

Легко видеть, что было бы, возможно, оптимальным предоставить власть 
покупателю или поставщику. Когда с = 0, контроль покупателя социально 
эффективен (нет неинтернализуемых производственных затрат); контроль же 
поставщика — нет. Если v = с > 0, тогда никакие инвестиции не являются 
оптимальными, а контроль поставщика (или неограниченный торг) оптимален; 
контроль покупателя поощряет инвестиции и приносит отрицательный общий 
излишек. 
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МАСШТАБ ВЛАСТИ 

Мы предполагаем, что набор решений D, из которого сторона, обладающая 
властью, может делать выбор, хорошо описан ex ante. Это может противоречить 
гипотезе трансакционных затрат. Если случайности непредсказуемы и слишком 
многочисленны, чтобы их включить в первоначальный контракт, набор реше-
ний, который включает эти случайности, также, вероятно, непредсказуем или 
слишком сложен для того, чтобы его описать в данном контракте (в действитель-
ности случайности могут быть возможными действиями сами по себе). Но как 
определить D, если оно не было точно определено в первоначальном контракте? 
Гроссман и Харт прочерчивают связь власти с правом собственности на неко-
торые физические активы: идея заключается в том, что собственник машины 
имеет право использовать ее так, как ему хочется. Крепе [80] замечает, что 
право собственности может также относиться к нематериальным активам, таким 
как репутация. Оно может быть определено посредством распределения функ-
ций внутри фирмы через делегирование полномочий. Бригадир может обладать 
некоторыми полномочиями по управлению магазином. 

Хотя право собственности (возможно, в делегированной форме) помогает 
определить набор D, полностью определить его оно не может. Даже если соб-
ственник машины свободен выбрать направление ее использования, устранение 
глушителя может быть расценено рабочими или судьями как не относящееся 
к его полномочиям. Менеджер отдела может обладать признанной властью 
решать, будут ли секретари использовать печатные машинки или уордпроцес-
соры, но не обладает такой властью, чтобы требовать от секретарей применения 
уордпроцессоров с экраном, вредящим зрению. Министерство обороны может 
иметь власть навязать отдельные, не предусмотренные договором, но стандарт-
ные устройства безопасности своим поставщикам, но не имеет власти требовать 
коренных изменений конструкции. Как правильно отмечает Крепе, должно су-
ществовать общее понимание того, что называется масштабом власти, даже ко-
гда этот масштаб не определен заранее; и подобное понимание (аспект корпора-
тивной культуры) облегчает ситуацию, когда происходят неожиданные случай-
ности. 

Определение масштаба власти ex post обусловливает функцию арбитража, 
аналогичную той, которая вызывается определением самого решения d. Вну-
тренний или внешний арбитр может быть некомпетентным в точном принятии 
решения, но может иметь достаточно информации, чтобы обрисовать набор допу-
стимых решений. В действительности в типичной фирме применение делегиро-
ванной власти (скажем, мастера над рабочим) становится возможным благодаря 
наличию высшей власти (скажем, менеджера) с правами арбитража. 

Другим возможным безопасным способом избежать злоупотребления вла-
стью является разрешение стороне, не обладающей властью, ограничивать от-
ношения, так что ex post она обладает властью отклонить властное решение 
другой стороны. 

ЭМПИРИЧЕСКИЕ ИССЛЕДОВАНИЯ 

Вертикальная интеграция, так же как и долгосрочные контракты, явля-
ется тем более вероятной, чем более специфичны инвестиции. Это может сде-
лать сложным проведение различий между ними эмпирическим путем. Главным 
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выводом анализа Коуза—Уильямсона в этой связи является то, что вертикаль-
ная интеграция более вероятна (в отношении долгосрочных контрактов), когда 
трансакционные затраты высоки. Можно, конечно, предположить, что трансак-
ционные затраты высоки, когда существует значительная технологическая не-
определенность. (Это может объяснить, почему угольные шахты и электростан-
ции редко составляют единое целое, хотя другое объяснение низкого уровня вер-
тикальной интеграции в данной отрасли заключается в сопротивлении этому ре-
гулировщика). К сожалению, степень «непредсказуемости» и сложности трудно 
определить эмпирически; необходимы хорошие заместители. 

Изучение большинства случаев и регрессионный анализ сосредоточиваются 
на влиянии особенностей инвестиций на вероятность вертикальной интеграции. 
Клейн, Кроуфорд и Алчиан [79] предлагают интересный анализ того, как особен-
ности активов привели к вертикальной интеграции «General Motors» и «Fisher 
Body», трубопроводов с нефтедобывающими или перерабатывающими фирмами. 
Монтеверде и Тиис [104] рассмотрели обеспечение автозапчастями со стороны 
американских производителей автомобилей. Чтобы объяснить, почему некото-
рые из них покупаются, тогда как другие производятся внутри фирмы, они 
использовали (в частности) следующие переменные: специфичность запчастей 
для производителя автомобиля (создана ли она специально для данного про-
изводителя? может ли она быть куплена у других поставщиков тотчас же?) 
и сложность системы, в которую будет помещена деталь (двигатель, шасси и 
т. п.).56 Они показали, в частности, что переменная специфичности является 
важной детерминантой интеграционного решения. Маетен [99] пришел к ана-
логичным результатам в аэрокосмической промышленности. В аналогичном 
духе Андерсон и Шмиттлейн [3] изучают интеграцию в торговле (представитель 
производителя в сравнении с наемным продавцом) и показывают, что степень 
особенности человеческого капитала (измеренная при помощи оценки менедже-
ром сложности изучения всех деталей и подробностей о компании, характера 
продукта, природы потребителей и т. д.) отрицательно связана с вероятностью 
использования независимых представителей.57 

РЕПУТАЦИЯ КАК ЗАМЕНИТЕЛЬ КОНТРАКТОВ ИЛИ ИНТЕГРАЦИИ 

Концепция, лежащая в основе этого и предыдущих разделов, состоит в том, 
[что для того, чтобы избежать опасностей в будущем, стороны должны подпи-
сывать полные контракты или, если контракты чересчур дороги или сложны 
|в составлении, должны, как минимум, соблюдать правильное использование 
[структуры власти (ограниченный контракт). На практике, однако, обнаружено 
I [91], что отношения между фирмами имеют тенденцию быть более неформаль-
ными, чем предсказывалось теорией. Это часто верно даже тогда, когда фирмы 
I вступают в долгосрочные отношения. Эффективность тогда поддерживается при 
{помощи репутации. Фирма, обманывающая в какой-то момент времени (т. е. 
принимающая решения, которые не являются совместно эффективными), рис-

56Идея о введении такой переменной состоит в следующем. Как Уильямсон [144], 
так и Шерер [127, р. 90] доказывали, что вертикальная интеграция позволяет испол-
нительному решению применяться для лучшей координации (потому что точное кален-
дарное планирование производства в общем остается неопределенным при неполном кон-

„ тракте). Сложная система может требовать большей координации ресурсов. 
57См. [144] для других интересных примеров. 
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кует потерять будущие выгодные сделки со своим партнером (см. [80; 144, 
ch. 6], раздел 0 .2 .2 и главы 2 и 6). Репутация позволяет фирме сэкономить 
на стоимости составления полного контракта или даже на затратах распреде-
ления власти. С другой стороны, неформальность чревата для фирмы угрозой 
оппортунизма. Таким образом, можно ожидать, что неформальные отношения 
больше распространены, когда особенные инвестиции ограничены и когда тор-
говля осуществляется достаточно часто, так что стимулы обмануть достаточно 
низки. 

ДВОЙНОЕ СНАБЖЕНИЕ КАК ЗАМЕНА КОНТРАКТОВ 

Альтернативным способом избежать ex post проблемы задержки является 
введение там, где это возможно, ex post конкуренции. Фаррелл и Таллинн [43], 
а также Шепард [130] проанализировали модели Уильямсона, в которых поку-
патель осуществляет инвестиции в особенные активы, а продавец выбирает ех 
post некоторые переменные, ex ante не включаемые в контракт (назовем их «ка-
чеством»5 8) . Ex post продавец имеет стимул выбрать низкое качество,5 9 поэтому 
ex ante покупатель мало инвестирует в поддержание отношений. Двойное снаб-
жение состоит в том, что фирма имеет двух или более поставщиков, которые 
конкурируют ex post друг с другом по качеству. Это повышает средний уровень 
качества, a ex ante инвестиции. Конкуренция может, таким образом, облегчить 
ex post проблему двусторонней монополии и увеличить эффективность. Фар-
релл и Таллинн, а также Шепард доказывают, что это является убедительным 
объяснением того, почему «Intel» запантентовал свои технологии производства 
микропроцессоров и почему IBM приняла политику «открытой архитектуры» в 
отношении своих персональных компьютеров. 

0.2. ГИПОТЕЗА МАКСИМИЗАЦИИ ПРИБЫЛИ 

Постулатом этой книги и большей части экономической теории является 
то, что фирмы максимизируют ожидаемые прибыли. Существует, однако, ши-
роко распространенное представление, что на практике менеджеры имеют дру-
гие цели (например, максимизация размера и роста фирмы, привилегий поло-
жения менеджера).6 0 В этом разделе приведены доводы за и против гипотезы 
максимизации прибыли. В нем также рассматривается действенность общепри-
нятой теории организации промышленности при наличии немаксимизирующих 
прибыль фирм. 

Акционеры фирмы являются конечными претендентами на ее выручку за 
вычетом стоимости используемых ресурсов. Следовательно, если они оказались 
в состоянии создать фирму, они будут выбирать решения, которые минимизи-
руют затраты и максимизируют прибыль.61 Таким образом, отсутствие мак-

58Этой переменной является цена [43] и лаг поставки [130]. 
5 9 В этих моделях высокая цена или большой лаг поставки. 
60См. модели поведения фирмы 50-х и 60-х гг., например [16, 96]. 
61 Существуют две причины того, почему акционеры могут не желать максимиза-

ции ожидаемой прибыли (или чистой рыночной ценности). Во-первых, они могут не 
быть склонными к риску; они могут, далее, хотеть, чтобы фирма принимала решения, 
приводящие к тому, что прибыль фирмы отрицательно связывается с колебаниями эконо-



симизации прибыли в основном связывают с разделением собственности и кон-
1Я.62 Приверженцы теории принципал*—агент и ее течений применяли с 
ала 70-х гг. такой подход, что отклонения поведения фирмы от прибы-

лемаксимизирующего должны быть объяснены, а не просто приняты без до-
- ;ательства, а также, что отклонения должны быть сведены к неспособности 
а-ционеров контролировать в достаточной степени менеджеров и представлять 

положение фирмы в отношении затраты—спрос. Например, свобода действий 
менеджеров (скажем, возможность приработков) разрешена по причине лучшей 
информированности менеджеров по сравнению с держателями акций. Заботу 
|шрмы о размере или росте, возможно, и нельзя прямо отнести к внутренним 
Предпочтениям этих параметров акционерами или менеджерами, скорее это мо-
нет быть следствием конфликтов между ними. Например, неполная информа-
ция акционеров относительно технологии фирмы может позволить менеджерам 
юздуть потребность в персонале, понизив интенсивность работы (или, что то 
же самое, увеличив перерывы в работе). Аналогично рост фирмы может быть 
желательным для менеджеров не только ради собственного успокоения, но и 
потому, что он позволяет им и их подчиненным получить большие возможности 
для продвижения по службе. 

Обзор литературы по проблеме принципал—агент и альтернативным подхо-
дам лежит за пределами данного вступления.6 3 Этот курс будет ограничен 
основными вопросами. В первую очередь мы рассмотрим основную проблему 
моральной угрозы (moral hazard) и то, как прямые монетарные стимулы, эта-
лонная конкуренция, заявки на захват, конкуренция на рынке продукта и над-
зор могут уменьшить пассивность или осторожность менеджеров. Пределы этих 
контрольных механизмов также будут указаны. Далее будет доказано, что даже 

мики (точно так же, как иметь портфель с наименьшим риском), даже если эти решения 
не вполне максимизируют ожидаемую прибыль. Во-вторых, также в контексте общего 
равновесия, цена одного из продуктов фирмы, скажем, влияет на благосостояние акци-
онеров не только через прибыль фирмы, но также через потребление ими этого товара, 
пока фирма не является совершенно конкурентной. (Действительно, акционеры могут и 
не согласиться на лучшее для фирмы решение при такой ситуации). Эти два эффекта 
общего равновесия важны теоретически, но эмпирически не выглядят очень сильными. 
Портфель акционеров относительно хорошо диверсифицирован, и поэтому неясно, каким 
образом большинство решений фирмы связано с общими шоками в экономике. Более 
того, потребление акционерами (по крайней мере влиятельными) продуктов своей фирмы 
обычно очень невелико, так что ценовые эффекты малы по сравнению с эффектом дохода, 
порождаемого уровнем прибыли фирмы. 

62 0бзор некоторых доказательств разделения права собственности и контроля см. в 
127, р. 32-33]. 

63Для неформального введения в предмет см. [11]. Любой в общем сможет различить 
модели «скрытого действия» (или «моральной угрозы») от моделей «скрытого знания». В 
модели скрытого действия исполнитель совершает некое действие, которое в принципе не-
наблюдаемо. В модели скрытого знания он обладает большей информацией относительно 
какой-нибудь экзогенной переменной. Модели скрытого знания можно разделить на две 
группы в зависимости от того, приобрел ли исполнитель информацию до или после подпи-
сания контракта (последний случай относится к ситуации «неблагоприятного выбора»). 
Харт и Хольмстрём [59] предлагают полезное рассмотрение моделей неблагоприятного 
отбора (так же как и теории полного контракта). Для обзора последней литературы по 
неблагоприятному выбору в контексте страхования или регулирования см. [15, 24, 123]. 
Большая часть этого раздела посвящена вопросам моральной угрозы. 

'Принципал (от лат. principalis — главный) — глава, хозяин, доверитель, лицо, от 
имени которого действует агент, представитель, доверенное лицо. (Прим. ред.). 
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если пассивность менеджеров делает недействующей гипотезу максимизации 
прибыли, применение этой гипотезы в теории организации промышленности 
вовсе не является ошибочным. 

Вознаграждения менеджеров, на которых мы подробнее остановимся в даль-
нейшем, необходимо рассматривать в широком смысле. Такие вознаграждения 
могут быть денежными (как в наших моделях), но могут также заключаться 
в продвижении по служебной лестнице, предоставлении привилегий, престиже, 
назначении прибавки денег для отдела и т. п. Более того, необходимо отметить, 
что отношения принципал—агент будут рассмотрены в основном в контексте 
разделения прав собственности и контроля между акционерами и менеджерами. 
Ясно, что многие из систем стимулов, описанных ниже, относятся к другим 
уровням иерархии фирмы: в действительности некоторые из них больше при-
менимы к более низким уровням, чем к руководящим служащим. 

0.2.1. ОСНОВНАЯ ПРОБЛЕМА СТИМУЛИРОВАНИЯ 

Проблема агентства как деятельности (agency problem) в форме моральной 
угрозы (главное содержание этого раздела) вытекает из основного конфликта 
между страхованием и стимулами. С одной стороны, теория оптимального стра-
хования показывает, что оптимальное деление пирога случайного размера (при-
были) между нейтральной к риску стороной (акционерами) и не склонной к 
риску (менеджерами)6 4 сводится к тому, что весь риск принимает на себя ней-
тральная к риску сторона, если вопросы стимулирования игнорируются. (См., 
например [7, 21]). Допустим, что существует пирог случайного размера П, кото-
рый нужно поделить между двумя сторонами, и что эта случайная переменная 
не зависит от действий сторон. Пусть П имеет значения из дискретного мно-
жества IIi < . . . < П,- < . .. < П„ с вероятностями pi,..., р, , . . . , рп (где р1 > О 
и Pi = ИУСТЬ П — и>(П) и и;(П) обозначают распределение стороны, 
нейтральной по отношению к риску, и стороны, не склонной к риску, когда 
реализуется П. Ожидаемые полезности сторон составляют 

соответственно, где W{ = го(П,-). Эффективный (или Парето-оптимальный) кон-
тракт максимизирует выгоду одной стороны при данном уровне полезности дру-
гой. Он удовлетворяет 

ДП, - W{) при 

FReJJo постоянна. Лагранжиан этой задачи имеет вид 

L = 

64Соответствующие целевые функции Ez и Еи(х'), где х — доход является возраста-
ющей и строго вогнутой функцией полезности, а Е( ) обозначает ожидания относительно 
х (случайная переменная). 
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Взяв производные по W{, получим для всех i 

Ч \ 1 
и (Wi) = - . 

Итак, wt не зависит от г, если менеджер абсолютно не склонен рисковать 
(и" < 0). Тот же результат сохраняется при непрерывном распределении П. 

Таким образом, сторона, не склонная к риску, должна получить полную 
страховку (т. е. должна иметь постоянный доход при любых условиях). Вот 
где возникает вопрос о стимулах. Допустим, что сторона, не склонная к риску, 
предпринимает какое-то ненаблюдаемое действие, которое влияет на размер де-
лимого пирога (в стохастическом смысле), и что это действие ей дорого обхо-
дится. Представим это действие как уровень усилий (возможен и более общий 
выбор). Допустим, далее, что нейтральная к риску сторона замечает только 
реализацию пирога (уровень прибыли). Не склонная к риску сторона при дан-
ном доходе, который не зависит от этой реализации, не имеет стимулов для 
напряжения сил, потому что усилия не повлияют на ее доход. В этом состоит 
конфликт полного страхования и стимулов. В действительности выбор между 
целями страхования и стимулирования в общем приводит к тому, что стороны 
имеют и субоптимальное страхование, и субоптимальные прибыли. 

Существует один случай, когда конфликт не возникает. Предположим, обе 
стороны являются нейтральными к риску (в частности, и' постоянна), так что 
сторона, которая осуществляет ненаблюдаемое действие (агент), не нуждается в 
страховании. Другая сторона (принципал) может гарантировать, что агент при-
мет совместно оптимальное решение путем «продажи» ему пирога, т. е. прин-
ципал получает трансфертную цену независимо от размера пирога, а агент ста-
новится претендентом на остаток (residual claimant). Так как ожидаемый 
доход агента равен (вплоть до фиксированной трансфертной цены) ожидаемому 
размеру пирога, он имеет стимул для выбора оптимального действия, т. е. дей-
ствия, которое максимизирует ожидаемый размер пирога, очищенный от затрат 
на самоосуществление действия (см. раздел 0.3). При этом агент принимает на 
себя весь риск, что не имеет значения, поскольку он нейтрален к риску. Оста-
точные претензии к стороне, которая осуществляет ненаблюдаемое действие, 
предлагают довольно общее решение проблемы стимулов, и это будет вновь 
рассмотрено в главе 3 и особенно в главе 4. Однако ясно, что для агента, не 
склонного рисковать, претензии на остаток находятся в противоречии с задачей 
страхования. 

Нахождение схемы оптимального стимулирования, когда агент не склонен к 
риску, является сложной задачей (Дополнительный раздел содержит некоторые 
выводы). Следующие простые примеры служат иллюстрацией рассмотренных 
вопросов. 

Пример 1. 
Прибыль фирмы может принимать одно из двух значений: Пг и П2 (при-

чем П1 < Пт). Фирмой руководит менеджер, который выбирает между двумя 
уровнями усилий: высоким («работа») и низким («увиливание»). Менеджер 
имеет полезность U = u(w — Ф), когда работает, и U = u(w), когда увили-
в а е т , где w — зарплата менеджера; и — возрастающая вогнутая функция (с 
liiiiu,__oo u'(w) = -foe), и Ф (денежная бесполезность больших усилий) строго 
положительна. Целевой функцией менеджера является ожидаемое и. Работая 
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за пределами фирмы, он получал бы (/0 = u(w0). Итак, чтобы обеспечить его 
участие, акционеры должны предоставить ему ожидаемую полезность по край-
ней мере не ниже Uq. wq называют (чистой) отправной зарплатой (reservation 
(net) wage). Целевой функцией акционеров является ожидаемая чистая прибыль 
П — w. 

Технология заключается в следующем. Если менеджер работает, прибыль 
составляет П2 с вероятностью х и Щ с вероятностью 1 — х. Если он не работает, 
прибыль составит П2 с вероятностью у и ГЦ с вероятностью 1 — у. Имеем: 
О < у < х < 1. 

Допустим, что контракт менеджера выбран акционерами. 
Сначала предположим, что усилия менеджера наблюдаемы акционерами, 

они могут выбрать любой уровень усилий, который желают, и навязать его ме-
неджеру (с угрозой большого наказания, если он ослушается). Так как усилия 
наблюдаемы, вопрос стимулирования не возникает, следовательно, оптималь-
ный контракт требует полного страхования. Допустим, что достаточен низкий 
уровень усилий. Оптимальное страхование подразумевает, что wj = w2 = wq, 
где второе равенство осуществляется, потому что акционеры не хотят и не имеют 
необходимости выплачивать менеджеру больше его отправной зарплаты. При-
были акционеров составляют 

y l l 2 + (1 ~ 2/)Пг - wo-

Теперь допустим, что акционерам нужен высокий уровень усилий. Оптимальное 
страхование опять-таки требует постоянной чистой зарплаты менеджера, так 
что 

Wi — Ф = w2 — Ф = Wo-
Ожидаемые прибыли акционеров составят тогда 

_ 

Чтобы сделать пример интересным, предположим, что оптимальным для акци-
онеров является требование высоких усилий: 

хГЬ 

или 

- (ги0 + ф) 

( 1 - у ) ( П 2 - П , ) > Ф . (2 ) 

Вербально — увеличение ожидаемых прибылей превышает тяготы усилий. 
Теперь рассмотрим более интересный случай, когда усилия менеджера не 

наблюдаемы акционерами. Как было замечено, высокие усилия невозможно 
стимулировать структурой постоянной зарплаты. Действительно, акционеры 
должны вознаграждать менеджера, когда прибыли высоки. Допустим, что ак-
ционеры желают вызвать высокие усилия. Они должны создать такую струк-
туру#зарплаты, которая удовлетворяет ограничению «совместимости стимулов»: 

L>2 - Ф) + (1 - x)ll(w 1 - Ф) > + ( 1 - ( 3 ) 

где и>г — зарплата, которая выплачивается, когда реализованные прибыли со-
ставляют П,. (Уравнение (3) подразумевает, что w2 > -u»i)-65 

65Левая часть (3) строго меньше, чем xu(w2) + (1 — z)u(u>i), которое меньше, чем 
правая часть, если w2 < w\ ( вспомните, что х > у). 
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хи(ш -Ф)+(1~х)и(ш-<, л У 

'и(-) 

W -ф Ш / Ш -ф 

1 o f г 

х(ш-Ф) + (1-х)(ш-Ф) а I 
Рис. 3. 

К ограничению совместимости стимулов мы должны добавить ограничение 
'•индивидуальной рациональности», или «соучастия»: 

xu(w2 - Ф) + (1 - x)u(wi - Ф) > u(w0). (4) 

Ожидаемые прибыли акционеров составят тогда 

х(П2 - w2) + (1 - х)(П} -«,,). 

Легко понять, что при максимизации прибыли акционеров с учетом (3) 
! и (4) оба ограничения обязательны. (Допустим, что ограничение совместимо-
I сти стимулов не обязательно. Максимизация ожидаемой прибыли акционеров 
I при условии ограничения соучастия, как было показано, приводит к полному 
страхованию (u;i = w 2) , но эта структура зарплаты не удовлетворяет ограни-

чению совместимости стимулов. Наоборот, пусть обязательным будет только 
[ограничение совместимости. Тогда акционеры могут уменьшить w\ , например, 
и сохранить выполнение этого ограничения; если уменьшение w\ не очень ве-
лико, ограничение соучастия еще будет удовлетворяться). Таким образом, в 

[этом простом примере оптимальная структура зарплаты, установленная так, 
[чтобы были приложены высокие усилия, получается на основе выполнения (3) 
} и (4) как равенств: 

xu(w2 - Ф) + (1 - i j u f w j - Ф) = yu(w2) + (1 - 2/)u(t/>i), (3') 

xu(w2 - Ф) + (1 - x)u(w\ - Ф) = u(w0). (4') 

Прибыль акционеров в условиях ненаблюдаемости меньше — уравнение ( 4 ' ) 
|и вогнутость и предусматривают, что ожидаемый размер зарплаты, 
[xti>2 + (1 - x)w\, определенно превышает w0 + Ф, как показано на рис. З. 6 6 

[Следовательно, чтобы вызвать высокие усилия и получить высокую прибыль с 
[вероятностью х, размер зарплаты должен быть выше, чем в условиях наблюда-
емости усилий. 

66Рис. 3 иллюстрирует неравенство Иенсена, в соответствии с которым вогнутая 
[функция случайной переменной находится ниже оценки этой функции, сделанной по 
[ожиданию случайной переменной. 
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С другой стороны, если акционеры хотели вызвать небольшие усилия, ко-
гда последние наблюдаемы, они не пострадают при ненаблюдаемости усилий. 
Зарплата в условиях полной информации постоянна (u^ = w2 = wq), И она 
также вызывает малые усилия в условиях ненаблюдаемости. Таким образом, 
относительная желательность индуцирования больших усилий ниже в условиях 
ненаблюдаемости: т. е. акционеры могут быть более довольными при небольших 
усилиях в условиях ненаблюдаемости, даже если уравнение (2) удовлетворяется. 

Итак, эта простая модель ярко освещает следующие моменты. Усилие, если 
оно ненаблюдаемо, должно быть вызвано при помощи стимулов. Зарплата ме-
неджера должна расти с ростом полученной прибыли. Так как такие структуры 
стимулов нарушают страхование, размер ожидаемой зарплаты, требуемый для 
применения усилий, выше в условиях ненаблюдаемости. Это в свою очередь мо-
жет заставить акционеров отказаться от индуцирования усилий; т. е. они могут 
терпеть расхлябанность. 

Непосредственно из этой модели могут быть установлены еще два более важ-
ных момента. 

НАБЛЮДАЕМОСТЬ, ПРОВЕРЯЕМОСТЬ И ВЛАСТЬ 

Разница между понятиями «наблюдаемость» и «проверяемость» (которые 
не были исследованы вплоть до этого момента) имеет отношение к возможности 
того, что принципал может наблюдать действия агентов, но не может подтвер-
дить свои наблюдения (т. е. не может предоставить достаточные доказательства) 
в суде. Так как исполнение не может быть проверено судом, контракты, кото-
рые зависят от исполнения (например, контракты, в которых записано: «Если 
исполнение действующего лица соответствует таким-то и таким-то стандартам, 
мы заплатим ему столько-то»), не могут быть составлены, так как суды не в 
состоянии провести их в жизнь. 6 7 Например, когда агент выступает как часть 
производственной команды, надежные бухгалтерские процедуры могут оценить 
только действия команды, а не индивидуальные вклады. Тем не менее внутрен-
ний наблюдатель (главный исполнитель или контролер, например) может опре-
делить эти личные вклады, тогда как внешний (судья) не может. Это хорошо 
применимо и к выполнению заданий дополняющими отделами (производствен-
ным и маркетинговым, например) или бригадами рабочих. 

Теперь предположим, что в задаче агентства II является наблюдаемым для 
принципала, но не подлежащим проверке, так что контракт не может зависеть 
полностью от усилий агента. Может ли принципал быть настолько уверенным, 
чтобы верно сообщить то, что он наблюдает? A priori нет. Допустим, что в 
предыдущей модели оптимальный контракт вызывает усилие, когда прибыль 
проверяема. Когда прибыль только наблюдаема, принципал имеет стимул к ее 
занижению (IIi) , даже когда она высока (П2), так как w 1 < Это просто 
конфликт интересов принципала. 

Картина коренным образом меняется, когда принципал наблюдает за мно-
жеством агентов (менеджерами отделов, рабочими и т. д.). Для простоты рассмо-
трим большое число агентов N, каждый из которых производит наблюдаемую, 
но не проверяемую прибыль. Как и в предыдущей модели, вероятность того, 
что индивидуальное исполнение соответствует скорее П2, чем П i, составляет х 

6 7 В рассмотренной выше модели 11 не обязательно представляет прибыль фирмы; П 
может также обозначать исполнение задания служащим. 
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или у в зависимости от того, прилагает или нет агент усилия. Вероятности 
независимы.68 Рассмотрим следующее обязательство принципала: «Я буду пла-
тить зарплату w2 х проценту моих подчиненных (тем, кого я объявлю самыми 
производительными) и зарплату IOI остальным», где и и>2 определяются из 
уравнений (3') и (4') (т. е. оптимальные зарплаты при возможности проверки). 
Очевидно, что общий фонд зарплаты, 

N[XW2 + (1 -

[фиксирован, и принципал не имеет стимула для фальшивой отчетности.6 9 Нао-
борот, если все агенты прилагают усилия, они знают, что х процентов из них бу-
I дут приносить прибыль Н2 (по закону больших чисел) и будут получать зарплату 
[н>2- Те же , кто приносит прибыль IIi, получит зарплату w \ . Следовательно, 
[ограничения совместимости стимулов и индивидуальной рациональности удо-
влетворяются. При множестве агентов принципал может быть наделен властью 

(выбирать вознаграждение, поскольку он может принять на себя проведение всей 
[политики вознаграждения. Так что проверяемость достигается косвенно.7 0 

[Замечание. Вознаграждение за наблюдаемое, но непроверяемое исполнение 
[на основе власти — наиболее широко распространенное явление. В нашем при-
зере фиксированный размер совокупного вознаграждения предотвращает пре-
вращение власти в произвол посредством устранения стимулов принципала к 
искажению выполнения работы агентами. Альтернативный, но аналогичный 
механизм, который работает даже при наличии единственного агента, суще-
ствует, если принципал обладает репутацией защитника. Например, работода-
тель, который имеет репутацию справедливого в обращении со своими работни-
ками (вознаграждает их в соответствии с исполнением) — т. е. работодатель, ко-
торый не злоупотребляет властью, — в состоянии предложить своим служащим 
более действенные стимулы и поэтому будет неохотно эксплуатировать свою ре-
путацию, не вознаграждая их справедливо, лишь для того, чтобы увеличить 
краткосрочную прибыль. 

ОГРАНИЧЕННОЕ НАКАЗАНИЕ И РЕНТА МЕНЕДЖЕРА 

В предыдущей модели было показано, что ограничение индивидуальной ра-
циональности менеджера обязательно. Довод состоял в том, что если бы оно 
было необязательным, акционеры могли бы уменьшить немного зарплату w\ \ 
это не изменит стимулы и еще не заставит менеджера отказаться от участия. 
При некоторых обстоятельствах тем не менее сокращение зарплаты может ока-
заться невозможным. Допустим, что из-за ограниченной ответственности и за-
конодательства против рабства самым сильным наказанием, которому может 
быть подвергнут менеджер, является получение И>о (такой, что u>j > wq ДЛЯ всех 
i является новым ограничением при разработке структуры зарплаты). Можно 
толковать wq как эквивалентную в терминах полезности зарплату, которую ме-

68Корреляция между производственными процессами здесь не требуется, как это 
необходимо в случае соревнования, приведенном ниже. 

69До тех пор пока он не сговаривается с некоторыми агентами. 
70Аналогичный довод был приведен в [19, 28, 93]. Он остается действенным при 

конечном числе агентов (т. е. не очень большом), хотя и не столь совершенным. -
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неджер может получить где-нибудь еще за вычетом затрат на поиск. 7 1 Альтер-
нативным образом можно вообразить, что менеджер становится бесконечно не 
склонным к риску при wq, тогда w0 может быть чем-то вроде уровня существо-
вания, падение несколько ниже которого приносит полезность —оо («смерть») 
менеджеру. 

Так как w2 и обязательно превышают (слабо) wо и так как менеджер все-
гда может выбрать отказ от работы, ограничение участия автоматически удовле-
творяется. Допустим, что акционеры желают приложения усилий (что будет в 
случае, если разность Щ — Щ достаточно велика). Чтобы реализовать это, им не-
обходимо ввести разницу в зарплате при двух уровнях прибыли: w2 > w\ > wq. 
Опять-таки, так как менеджер всегда может отказаться от работы, его ожидае-
мая полезность будет не меньше, чем 

yu(w2) + (1 - y)u(wi) > u(w0). 

Ограничение участия не является обязательным, что означает, что менеджер 
пользуется рентой внутри фирмы.7 2 (В нашем примере wi равно wo, a w2 опре-
делено уравнением (3'))-

Возможность получения ренты [ 2 5 - 2 7 ] лежит в основе гипотезы эффектив-
ность—зарплата при вынужденной безработице, в соответствии с которой ра-
бочим внутри фирмы предоставляется рента в сравнении с безработными как 
способ дать им стимулы к работе в качестве ограниченного наказания (см., на-
пример [128]) . 7 3 

Пример 2. 
Целью этого примера является подтверждение наших ранних догадок, воз-

никших при рассмотрении простого случая с непрерывным выбором усилий. 7 4 

Менеджер выбирает уровень усилий е на вещественной прямой. Его полезность 
равна u(w — Re2/2), где R — параметр бесполезности труда, а и удовлетворяет 
предположениям примера 1. Его чистая отправная зарплата равна wq, таким 
образом, ограничение участия это 

w — > u(w0), (5) 

где ожидание находится в соотношении с е. Валовая прибыль акционеров 
П = е + £, где е — случайная переменная, такая, что Ег = 0. (Мы будем и 
далее предполагать, что случайность имеет место после выбора усилий, хотя в 
настоящей модели она может иметь место и быть исследована агентом в период 
между подписанием контракта и выбором усилий без каких-либо изменений в 
аргументации). 

71 Существуют отдельные тонкие вопросы расписания производства и расчета при-
были в^ашем примере, но динамическая модель осложнила бы довод. Заметьте также, 
что самое суровое наказание может быть немного ниже wq без каких-нибудь изменений 
в рассуждении. 

72Технически существование ренты связано с невозможностью наложения наказа-
ния сверх данного уровня. Для достаточных условий управления рентами см. ранние 
рассуждения и (в более общем виде) теорему 2 в [51]. 

7 3Для дальнейшего рассмотрения рент, привязанных к занятиям, см. [101]. 
74Этот пример взят у Парсонса [111], где он приписывается Берхольду [18] и Стиг-

лицу [138]. 
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Если акционеры в состоянии наблюдать приложение усилий, оптимальный 
контракт включает фиксированную зарплату w — w. Для данного уровня уси-
лий е эта зарплата определяется при помощи ограничения участия 

W — Wo 
Re2 

Максимизация ожидаемой прибыли акционеров 

Re2' 
Е I е + е - wq 

Re2 

= е - w0 -

дает е* = 1 /R (предполагается, что w0 < 1 /2R) . Допустим, что усилие ненаблю-
даемо, а за прибылью можно наблюдать. 

Мы ограничимся линейными схемами стимулирования,7 5 поэтому пусть 
ш(П) = а + Ы1. Теперь определим оптимальную схему для этого класса. Ожи-
даемая полезность для менеджера составит 

2 ) 

Максимизация по е даеч е = b/R. Усилия растут в соответствии с наклоном 
функции стимулирования, и для 6 = 1 менеджер является претендентом на 
остаток и е = е*. 

Ожидаемая полезность для менеджера составляет 

Ожидаемая чистая прибыль акционеров составит 

П е = Е(е + е - а - be — be) — - | ( 1 - 6) - а. 
R 

Чтобы найти оптимальную линейную схему стимулирования, решим 

max Пе = "т~(1 — b) — а 
{а,Ь} R 

при ограничении 
/ А2 \ 

> u(w0). 

Замещая а в ограничении участия (которое обязательно), получаем 

Ей ( - П е + 4 - + бЛ = u(u>o). (6) 

75Это сильное ограничение. Дополнительный раздел в конце этого вступления рас-
сматривает оптимальные нелинейные схемы. Хольмстрём и Милгром [66] и Лафонт и 
Тироль [81] предлагают два различных специальных контекста, в которых оптимальная 

[ схема стимулирования в действительности превращается в нелинейную. 
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Ясно, что, если Пе необходимо максимизировать, акционеры должны выбрать 6 
таким, чтобы максимизировать левую часть уравнения (6). Следовательно, мы 
имеем 

( E t x ' ) i — - + Е(и ' е ) = 0. - (7) 

Если менеджер нейтрален к риску, и' — постоянная, независимая от г, и урав-
нение (7) дает 6 = 1 . Это подтверждает принцип претензий на остаток для 
нейтральных к риску агентов. Если и' строго вогнута, мы утверждаем, что b 
находится в интервале между нулем и единицей. Допустим, что b < 0. Тогда 
первый член левой части уравнения (7) строго положителен. Второй член, ко-
торый соответствует ковариации и' и е (вспомните, что Е£ = 0), неотрицателен; 
итак, уравнение (7) не может выполняться. Основание, что ковариация явля-
ется неотрицательной, состоит в том, что при b < 0 доход менеджера не увели-
чивается по е, так что его предельная полезность, которая является убывающей 
функцией дохода, не убывает по е. Рассуждение относительно b > 1 аналогично, 
но при этом первый член отрицателен и ковариация также отрицательна. 

Таким образом, мы делаем заключение, что оптимальная линейная струк-
тура зарплаты является схемой разделения прибыли — компромиссом между 
фиксированной зарплатой (b = 0), которая приводит к оптимальному страхо-
ванию, и претензиями на остаток (b = 1), приводящим к оптимальным стиму-
лам. 

Замечание. В приведенном примере предполагалось, что менеджер будет по-
лучать вознаграждения на основе прибыли. На практике вознаграждение ме-
неджеров зависит от ценности фирмы, как и от текущих прибылей. Левеллин 
[87] доказывает, что опционы акций фирмы часто составляют большую долю 
портфелей руководителей. Главная идея вознаграждения менеджеров на основе 
цены акций в большей степени, чем исходя из прибыли, состоит в том, что при-
были являются очень искаженным критерием деятельности руководителя [50, 
р. 48; 86, ch. 4]. Например, выгодные инвестиции сокращают текущие при-
были, не свидетельствуя в то же время о лености или глупости менеджеров. Но 
такие факторы, которые нельзя проверить из-за бухгалтерских манипуляций, 
могут быть замечены рынком и поэтому учтены в оценке фирмы. Опционы ак-
ций, в частности, понимаются как стимул для менеджера заботиться о будущих 
прибылях фирмы так же, как и о текущих, в противном случае он оказался бы 
временным работником.7 6 

0.2.2. ПРЕДЕЛЫ СВОБОДЫ ДЕЙСТВИЙ 

В разделе 0 .2 .1 мы рассматривали использование показателей деятельности 
для ограничения свободы действий руководителя. На практике акционеры мо-
гут захотеть использовать другие аспекты информации. Мы рассмотрим другие 
факторы, которые ограничивают, даже в большей степени, свободу действий 
руководителей. 

76Конечно, для того чтобы сохранить стимулы, важно предотвратить диверсифика-
цию менеджером рисков, связанных с деятельностью фирмы. Опционы акций, которые 
не могут быть перепроданы, служат этой цели. 
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ЭТАЛОННАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

Индивидуальная деятельность агента, даже если она может быть проверена, 
является только искаженным показателем приложенных им усилий (см. при-
меры 1 и 2 выше). Например, низкие прибыли фирмы возможны из-за сниже-
ния спроса или увеличения затрат в большей степени, чем по причине расхля-
банности руководителей. Такие эффекты можно в какой-то степени обнаружить 
путем сравнения действий агента с действиями других агентов, поставленных в 
схожие условия.7 7 

Чтобы понять, как действует эталонная (yardstick) конкуренция, рассмо-
трим у ж е приведенный пример 1. Допустим, что акционеры наблюдают за дей-
ствиями двух менеджеров, стоящих во главе двух схожих отделов. Прибыли ак-
ционеров равны сумме прибылей, полученных обоими менеджерами, очищенной 
от ожидаемого размера зарплаты. Как и ранее, вероятность получения скорее 
прибыли Пт, чем П1, составляет х и у в зависимости от того, работает менеджер 
или нет. Более того, неопределенности, с которыми сталкиваются менеджеры, 
совершенно взаимосвязаны и одному и тому же уровню усилий соответствует 
один и тот же уровень прибыли. Так что, если оба менеджера выбирают работу, 
полученная прибыль будет либо П2 для обоих (с вероятностью х), или П1 для 
обоих (с вероятностью 1 — х), и аналогично, когда они оба выбирают не работать. 
Можно иметь в виду, например, случай двух отделов, занятых обслуживанием 
двух различных географических рынков, спросы на которых совершенно кор-
релируют. 

При данных обстоятельствах акционеры могут использовать следующую 
форму контракта: «Если оба менеджера достигнут одного и того же уровня 
прибыли (будь то П1 и л и П2) , оба получат зарплату как в условиях полной 
информации u>i = W2 — и>о + Ф; если же прибыли различны, то менеджер, 
получивший более высокую прибыль, получит w2 = и>о + Ф, а менеджер, по-
лучивший низкую прибыль, будет сурово наказан». Таким образом, зарплата 
каждого менеджера зависит от деятельности другого менеджера так ж е , как и 
от его собственной. Ясно, что приложение усилий обоими менеджерами явля-
ется равновесием последующей игры между менеджерами. Если от менеджера 
ожидают работы и получения высокой прибыли, другой менеджер автоматиче-
ски обнаруживает, что он не работал, потому что получил низкую прибыль. Он 
не может ссылаться на «неблагоприятные обстоятельства» и сурово штрафует-
ся.78 

Упражнение 2***. В этом упражнении, которое иллюстрирует одиночное 
снабжение в сравнении с двойным, мы строим простую модель, в которой це-
левая функция менеджера такова, что денежные стимулы довольно неэффек-
тивны. Фирма имеет проект данного масштаба. Стоимость проекта С = 0 — е. 
Переменная (3 является случайной на [0,(3] с ожиданием Ев. Переменная е обо-
значает приложенные менеджером усилия по осуществлению проекта. Функция 
полезности менеджера U(w,e) = u(w) - Ф(е), где Ф' > О, Ф" > О, Ф'(0) > 0 и 

77Теория эталонной конкуренции и соревнования была развита в [49, 84, 107, 131]. 
78Это предполагает возможность множественного равновесия. В действительности 

при нашей формулировке ситуация, когда оба не работают, также является ситуацией 
равновесия. По вопросу множественности и характеру стимулов для ее предотвращения 
см. [105]. 
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- w), 

если 
если 

W < W, 

W W. 

Таким образом, w может быть интерпретирована как отправная зарплата. Л 
является «малым» положительным параметром, математически Л < Ф ' ( е ) для 
всех е. Менеджер в некоторой степени не склонен к риску при состояниях 
типа (3, таким образом, он заинтересован только в своей полезности при худшем 
состоянии дел: min^j U(w,e). Менеджер изучает (3 после подписания контракта 
и перед выбором е. Принципал исследует С, но не /3 или е. Так что структура 
зарплаты является функцией от С, w(C), и целевая функция менеджера может 
быть записана как 

nun ^шах (и (w((3 — е)) — . 

Пусть Uo — отправная полезность менеджера, и пусть е* > 0 будет определяться 
из u(w) — Ф(е*) = Uo- Принципал желает минимизировать ожидаемую стоимость 
проекта. 

1. Покажите, что если (3 и (или) е были наблюдаемы принципалом, то 
оптимальный контракт приносил бы w = w и е = е* при всех (3, и что ожидаемая 
стоимость проекта равна w + Е(3 — е*. 

2. Покажите, что в условиях несимметричной информации оптимальный 
контракт 

если С < /3 — е*, 
в другом случае 

w 

и что ожидаемая стоимость проекта w + (3 — е*. 
3. Допустим, что проект может быть передан двум менеджерам. Стоимость 

для принципала (очищенная от счета зарплаты) будет m i n ( C i , C 2 ) , где С , = 
= / 3 - е , и е, — это усилия менеджера г (г = 1 ,2) . Таким образом, (3 одна и та 
же для обоих менеджеров. Покажите, что оптимальный контракт — это 

= w, 

Wi(Ci,Cj){ <w, 
Ф'(e*)(Cj -

если 
если 
если 

Ci — Cj, 
С i > С j, 

С г > С]. 

Приходим к заключению, что принципал предпочитает двойное снабжение оди-
ночному тогда и только тогда, когда w < (3 — Е(3. Поясните. 

Замечание 1. Предшествующие примеры и упражнение предполагали, что 
между технологиями исполнения существует совершенная корреляция. Но идея 
эталонной конкуренции переносится на условия несовершенной корреляции (бо-
лее разумное предположение). Действительно, Бейман и Демски [13], а т а к ж е 
Хольмртрём [64, 65] использовали достаточный статистический результат Холь-
стрёма и Шевела (см. раздел 0.3), чтобы показать, что оптимальная структура 
зарплаты агента зависит только от его действий тогда и только тогда, когда 
действия являются независимыми. 

Замечание 2. Эталонная конкуренция в чем-то аналогична применению вла-
сти, чтобы наградить агентов, когда их действия наблюдаемы, но непроверя-
емы, и то и другое основывается на сравнении действий агентов. Тем не менее 
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они различаются по духу. Эталонная конкуренция полагается на корреляцию 
технологий исполнения, но не на невозможность проверки деятельности; бо-
лее того, сравнение может быть выполнено со сторонними фирмами, например 
конкурирующими. В случае власти результат вытекает из ненаблюдаемости и 
не полагается на корреляцию технологий, сравнение делается внутри группы 
агентов, за которыми наблюдает принципал. 

Возможности применения эталонной конкуренции многочисленны. Дея-
тельность менеджеров отделов, сталкивающихся с аналогичными затратами или 
условиями спроса, может сравниваться и оцениваться вышестоящими служа-
щими. Подобным образом вознаграждение менеджеров одной компании можно 
поставить в зависимость от деятельности менеджеров конкурирующих компа-
ний. Вообще вознаграждение менеджеров может быть построено на основе 
средней отраслевой нормы прибыли. Министерство обороны и многие частные 
фирмы иногда используют двойное снабжение, чтобы обеспечить поставки ре-
сурсов, даже несмотря на возможные потери в отдаче от масштаба. По прави-
тельственной программе медицинской помощи госпиталям выплачивается фик-
сированная сумма за лечение пациентов с одним и тем же диагнозом. Размер 
этой оплаты основан на средних затратах лечения пациентов данной группы в 
сопоставимых больницах [131]. 

Эталонная конкуренция также имеет свои пределы. Единицы, которые 
должны быть сравнены, возможно, столкнутся с разными условиями (напри-
мер, корреляция ситуаций может быть не очень тесной). Более того, их дея-
тельность может быть искажена бухгалтерскими особенностями или ошибками 
измерений. Наконец, деятельность менеджера зависит от активов, которые они 
получили в наследство. (Хотя это может и не быть проблемой в теории, подоб-
ное влияние таких факторов требует, чтобы эталонная конкуренция была более 
утонченной, и поэтому делает ее более невероятной). Это может объяснять, по-
чему существует незначительная эталонная конкуренция в электроэнергетике 
(см. [74]).79 

v 
ЗАХВАТЫ 

Маннэ [94] и Мэррис [96] доказывали, что неудача в максимизации при-
былей снижает цену акций фирмы и заставляет сторонних предпринимате-
лей — налетчиков (raiders) — покупать фирму, заменять ее менеджмент и напра-
влять фирму в сторону максимизации прибыли. Угроза таких захватов служит 
дисциплинированию менеджеров. 

Но почему менеджеры должны беспокоиться по поводу угрозы захвата? Ар-
гумент будет иметь силу, только если менеджеры очень страдают в результате 
таких захватов. Это могло бы быть так либо потому что менеджеры сразу же 
наказываются после захвата фирмы (так как захват является индикатором пло-
хого мецеджмента), либо потому, что при устранении они теряют ренту, которой 
пользовались внутри фирмы. Первый довод не кажется убедительным, потому 
что из-за ограниченной ответственности и запрещения рабства сложно наложить 
прямые наказания. На самом деле, вместо того чтобы быть наказанными, ме-
неджеры обычно получают царские суммы денег («золотые парашюты»), когда 

79Эмпирическую оценку применения эталонной конкуренции при вознаграждении 
должностных лиц см. в [4]. 
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они увольняются после налета.8 0 Угроза потери ренты, связанной с управленче-
ской работой, более вероятное объяснение. Одной такой рентой служит престиж 
или репутация. Другой может быть досуг на работе (безделье) из-за несимме-
тричности информации акционеров и менеджеров. В той степени, в какой не-
правильное управление увеличивает вероятность захвата, угроза потери ренты 
может заставить менеджеров быть менее ленивыми. Формулировка этой идеи 
была выдвинута в [40, 124].8 1 

Захваты, однако, имеют свои пределы. Необходимо собрать дорогостоящую 
информацию о неэффективности фирмы и возможностях ее улучшения. Сторон-
ние деятели имеют стимул для сбора информации и несения затрат по захвату 
только в том случае, если они могут извлечь значительные прибыли в резуль-
тате таких действий. Гроссман и Харт [50] подчеркнули потенциальную про-
блему свободного наездника (free-rider), которая может устранить этот стимул. 
В случае захвата акционер может не захотеть продавать свои акции, потому 
что, если он сохранит их, он может воспользоваться увеличением цены акции, 
которое будет вызвано налетом. С другой стороны, налетчик может получить 
прибыль, только если цена предложения акций окажется ниже, чем цена после 
захвата. Следовательно, он не может одновременно и купить акции, и сделать 
на них прибыль. 

Существуют выходы из проблемы свободного наездника. Разбавление — 
положение в уставе фирмы, позволяющее удачному налетчику продать часть 
активов фирмы другой компании, собственником которой является налетчик, 
на невыгодных условиях для меньшинства акционеров или выпустить новые 
акции — равносильно вознаграждению налетчика и поощряет захваты [50]. 
Другой возможностью является то, что захват может быть предпринят круп-
ным акционером. Даже если другие акционеры вольны проехать за его счет 
(путем непредоставления своих акций), крупный держатель акций по крайней 
мере воспользуется увеличением цены своих собственных [134] . 

Эти факторы, направленные против свободного наездника, сами имеют пре-
делы. С одной стороны, поскольку разбавление является в основном подарком 
для налетчика, заинтересованные акционеры могут не разрешить осуществлять 
его в большом масштабе. Более того, суды США сдерживают его применение. 
С другой стороны, крупные акционеры интернализуют только увеличение цены 
своих акций. Они не принимают в расчет положительные внешние эффекты 
для других акционеров, так что стимул к наблюдению за фирмой для ее захвата 
может быть слишком незначительным. 

Потенциальное сопротивление со стороны нынешнего менеджмента налету 
является вторым ограничением действенности захватов. Менеджеры могут сде-
лать фирму непривлекательной для налетчика через антитрестовский суд или 
при помощи «отравленных пилюль» («poison pi l ls») . 8 2 Если это не сработает, 
они могут вступить в сговор с налетчиком и выкупить его акции фирмы (если 

8 0 В некоторых случаях захват может повредить будущей карьере менеджера, сооб-
щив «плохие новости» о его способностях. Тогда рынок налагает санкции на талант 
менеджера и сдерживает его. (О моделях карьеры менеджеров см. раздел 0.2.3). 

81Демски и др. [40] представили эту формулировку в связанном контексте второго 
поставщика (т. е. замены одного поставщика другим). См. также [5, 23]. 

82Например, они могут купить одного из конкурентов налетчика, тем самым де-
лая захват объектом антитрестовского законодательства. Или, покупая другую фирму 
(даже ту, которая не связана с профилем деятельности налетчика), они могут настолько 
увеличить задолженность собственной фирмы, что отпугнут ограниченного в наличных 
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такие имеются) за существенное вознаграждение выше рыночной цены в обмен 
на то, что он подпишет соглашение о бездействии, которое запретит ему владеть 
акциями в течение определенного периода времени. Другие акционеры могут 
значительно пострадать в результате маневра «зеленый шантаж» («greenmail») , 
потому что захват не осуществится (менеджмент не сменяется), и фирма поку-
пает долю налетчика по высокой цене (см. [133]) . Наконец протест менеджеров 
можно устранить (например, предложив «золотые парашюты» для отставлен-
ных менеджеров), но только посредством значительных затрат. 

Эти эффекты могут в некоторой степени объяснить наблюдение Шерера [197 , 
р. 38] (которое было сделано до последней волны захватов), что «имеющиеся 
в распоряжении доказательства обеспечивают в лучшем случае только слабую 
поддержку гипотезы о том, что захваты вырабатывают эффективный дисципли-
нирующий механизм против отступлений от максимизации прибыли». 

Угроза захвата может иметь своеобразное влияние на стимулы. Во-первых, 
она снижает стимулы менеджеров к осуществлению долговременных инвести-
ций, так как они могут не воспользоваться полученными прибылями. Значит, 
менеджеры проводят близорукую политику [82]. Во-вторых, она разрушает ста-
бильность работы менеджеров и усиливает их озабоченность своей карьерой, 
что может привести к управленческим решениям, противоположным интересам 
фирмы [62]. В-третьих, она сокращает срок взаимоотношений между менедже-
рами и работниками и может помешать развитию доверия между ними [132] . 

УПРАВЛЕНЧЕСКИЕ СТИМУЛЫ: ДИНАМИЧЕСКАЯ ПЕРСПЕКТИВА 

Другим ограничением свободы действий менеджера выступает интерес к 
своей собственной карьере как внутри фирмы, так и за ее пределами. Аргу-
менты, здесь представленные, в основном связаны с взаимодействием между 
неблагоприятным выбором (насколько эффективным или заслуживающим до-
верия является менеджер?) и моральной угрозой (насколько усердно он рабо-
тает?). 

Внутри фирмы менеджеру, который плохо выполнил свою работу, воз-
можно, не поверят, что он сможет в будущем работать хорошо. Его перспективы 
внутреннего продвижения могут быть слабыми. Чтобы формализовать это, не-
которые авторы сосредоточивают внимание на частых перспективах взаимоотно-
шений фирмы со своими служащими. Допустим, что в каждом периоде качество 
исполнения является или высоким, или низким. Качество наблюдаемо работо-
дателем, но его нельзя проверить. Фирма предлагает ренту для своих служа-
щих в каждом периоде (где рента означает, что служащий строго предпочитает 
остаться с фирмой, чем уйти из нее, — она может, например, носить форму бо-
лее высокой, чем среднерыночная, зарплаты), пока служащий выполняет свою 
работу высококачественно. Если служащий «обманывает» и начинает выпол-
нять задания с более низким качеством, фирма перестает предоставлять ему 
ренту (например, не продвигает его или не увеличивает его зарплату). Угроза 
потери ренты вводит какую-то степень дисциплины у служащих. Математиче-
ски формулирование этой идеи включает либо теорию суперигр, либо теорию 

средствах налетчика. «Отравленные пилюли» — это права привилегированных акций, 
которые бездействуют до тех пор, пока их не приводит в действие предложение на про-
дажи большой доли фирмы. Они чем-то похожи на входную плату, которую должен 
заплатить налетчик. 
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репутации в условиях асимметричной информации (см. главы 2, 6 и 9). Идея 
аналогична изложенной в главе 2, когда потребители перестают поддерживать 
фирму, которая начинает производить низкокачественные продукты. 8 3 

Рассмотрим теперь возможность того, что менеджер покинет фирму. Угроза 
предложений со стороны может дисциплинировать фирму и заставить ее спра-
ведливо обращаться со своими менеджерами, когда за качеством их работы 
можно наблюдать, но его нельзя проверить. Допустим, менеджер выполняет 
свою работу очень хорошо, что сигнализирует о его способностях как мене-
джера, так же как и о его старании, но это не вознаграждается увеличением 
зарплаты. Если за его деятельностью наблюдают другие фирмы, одна из них 
может предложить ему такую зарплату, что он уйдет из первой фирмы. Из-за 
такой угрозы фирма вынуждена справедливо вознаграждать своего менеджера. 
Рассмотрим профессора университета. Пусть качество его работы оценивается 
по качеству его исследований и богатству взаимосвязей с коллегами и студен-
тами. Итак, это качество можно наблюдать, имея ту же самую профессию, но 
суду его оценить очень сложно. 8 4 Угроза профессора перейти в другой универ-
ситет носит тенденцию уравнять его положение внутри и вне университета. Эта 
идея, впервые высказанная в [41], была глубже изучена Хольмстрёмом [64], ко-
торый соединил разделение возможности наблюдать и невозможности проверить 
с внешним механизмом давления. 

Возможность получения хороших перспектив вне фирмы, где он занят сей-
час, точно так же как получение вознаграждения внутри фирмы, конечно, дает 
стимул менеджеру работать удовлетворительно. Когда внешние или внутренние 
контролеры наблюдают только за действиями менеджера, любая попытка укло-
нения от работы с его стороны может быть ошибочно оценена как недостаток 
надежности или отсутствие способностей и, следовательно, может повредить его 
карьере. Хольмстрём показывает, что при таких обстоятельствах менеджер в 
начале своей карьеры может работать даже усерднее, чем это социально опти-
мально.8 5 

Замечание. Два других механизма, дающих фирме возможность вознагра-
ждать деятельность своих служащих, за которой можно наблюдать, но которую 
нельзя проверить по закону и справедливо, уже были описаны. Один основан на 
обязательстве фирмы награждать определенную часть своих служащих; другой 
базируется на репутации фирмы. Механизм внешнего давления работает, воз-

8 3Для детального рассмотрения этой идеи в связи с внутренней организацией и де-
ловыми отношениями см. [22, 59, 80, 139]. В контексте деловых отношений Крепе 
ставит дальнейший вопрос, почему временные менеджеры хотели бы поддержать репута-
цию фирмы. Обман на основе неясно выраженного соглашения приносит текущую при-
быль, тогда как будущие потери, вызванные потерей репутации, возникнут после ухода 
менеджера. Крепе замечает, что, если менеджеры — собственники фирмы, они интерна-
лизуют результаты своих решений, потому что цена фирмы отражает как текущие, так 
и будущие прибыли. 

84Конечно, суды могут нанять экспертов, чтобы оценить качество (что они иногда 
и делают). Но судебные издержки были бы, конечно, несоизмеримыми с поставленным 
вопросом. 

85Гиббоне [47] считает, что, возможно, оптимальным было бы уменьшить обозри-
мость для посторонних деятельности менеджера в начале его карьеры, чтобы уменьшить 
этот эффект. Он доказывает, что молодые члены юридической фирмы часто имеют та-
кую ограниченную обозримость. Вольфсон [150] показал, что эффект репутации смягчает 
проблему моральной угрозы в предприятиях по бурению нефтяных скважин. 

Ш 
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можно, лучше в отношении главных менеджеров, чем других с л у ж а щ и х , потому 
что действия первых легче оценивать со стороны, чем последних. 

НАБЛЮДЕНИЕ 

За исключением захватов, мы чаще всего принимали информацию принци-
пала как данную и изучали оптимальное использование этой информации для 
контроля агента. Сейчас же мы перейдем к рассмотрению внутренних стимулов 
контроля. 

Алчиан и Демзец [2] доказывали, что неразделимости или возрастающая от-
дача от масштаба важны для понимания конструкции организации. Результат 
работы команды превышает сумму результатов работы ее членов, взятых в от-
дельности; тем не менее Алчиан и Демзец заметили, что производство в команде 
может мешать измерению производительности и вознаграждения. Например, 
если каждая часть производственного процесса не закреплена за конкретным 
рабочим, данные бухгалтерского учета измеряют только выпуск всего цеха. В 
одном из своих примеров Алчиан и Демзец показывают, что может быть сложно 
разделить совместные действия двух рабочих, которые вместе загружают тяже-
лый груз на грузовики. На более общем уровне высокий объем продаж может 
быть вызван хорошим дизайном, хорошим качеством продукта или подходя-
щей маркетинговой компанией, а может и не быть ясной меры вклада каждого 
функционального подразделения. 

Неразделимости создают проблему свободного наездника среди членов ко-
манды. Допустим, например, что два члена команды делят поровну каждый 
дополнительный доллар, который создает команда. Тогда каждый работник 
при выработке 1 дол. для команды получает только 50 центов. Это означает, 
что каждый работник имеет слишком малый стимул, чтобы сотрудничать в 
бригадном производстве. Одно решение заключается в увеличении денежных 
стимулов (см. замечание ниже). Другое решение состоит во введении третьей 
стороны (контролера или наблюдателя) для оценки индивидуальных действий 
каждого работника. Как контролер проверяет? Какие у него стимулы, чтобы 
наблюдать за рабочими? Алчиан и Демзец предлагают, чтобы контролеру было 
предоставлено право на получение части чистых доходов бригады (очищенных 
от платежей за другие ресурсы). В терминах теории стимулов контролера назы-
вают остаточным претендентом, или сливом (sink). В пределе он захватывает 
любую дополнительную прибыль бригады. Поэтому он имеет сильный стимул, 
чтобы прилагать усилия по измерению индивидуальных действий работников. 

Короче говоря, организация (или «фирма») Алчиана и Демзеца является 
особым средством политики, который применим при бригадном производстве. 
И на самом деле, среди ряда прав, связанных с правом собственности, Алчиан 
и Демзец перечисляют и право быть остаточным претендентом или наблюдать 
за поведением работников.8 6 

* 

Замечание. Хольмстрём [65] предлагает альтернативную теорию фирмы, 
основанной на бригадной организации производства и невозможности оценить 
индивидуальные действия. Он доказывает, что одна из ролей корпорации со-
стоит в принятии правила, по которому прибыли организации должны быть 

86 Другие перечисленные права таковы: быть центральной стороной во всех контрак-
тах по приобретению ресурсов, изменять состав бригад, продавать эти права. 
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поделены среди работников (такой способ применяется в товариществе). Идея 
состоит в следующем. Чтобы быть действительно стимулируемым к приня-
тию решений относительно производства, работник должен быть «остаточным 
претендентом» на результат этих решений; если решение приносит один до-
полнительный доллар прибыли фирме или отделу, работник должен получить 
этот дополнительный доллар. Рассмотрим команду, состоящую из двух рабо-
чих, и допустим, что можно наблюдать только за действиями команды в це-
лом (действия команды равны сумме действий двух работников). Тогда, если 
прибыль команды возрастает на 1 дол., каждый работник должен получить по 
1 дол. Предельное распределение прибылей должно быть 2 дол. за каждый 
дополнительный доллар, полученный командой. Это оказывается возможным 
только в том случае, если существует «источник» (акционеры? другие подраз-
деления?), который в пределе «нарушает бюджетное ограничение». 8 7 Теории 
Хольмстрёма и Алчиана—Демзеца отличаются тем, что по-разному исключают 
начальную точку (невозможность разделения индивидуальных вкладов на рас-
четном уровне), и выводом, что бюджетное ограничение команды должно быть 
нарушено. Алчиан и Демзец полагаются на контроль третьей стороны, которая 
становится сливом, чтобы получить стимул для контроля (в пределе работник 
получает 0 дол. за каждый созданный 1 дол., т. е. они имеют фиксированную 
зарплату). Наоборот, Хольмстрём дисциплинирует членов команды посредством 
денежных стимулов, обеспеченных предельным источником. 

Уильямсон [144, р. 49] доказывает, что важность неразделимостей в про-
изводстве нельзя преувеличивать. Так как контролер может наблюдать только 
за ограниченным числом работников, теория в лучшем случае может объяснить 
организацию небольших групп. В крупных фирмах контроль должен быть де-
легирован.8 8 

Это подводит нас к рассмотрению 
интересного класса иерархических мо-
делей, которые впервые были созданы 
Уильямсоном [143] и Калво и Вел-

уробень лижем [26, 27], в дальнейшем раз-
виты Розеном [119] и Кереном и Jle-
вари [77]. Допустим, что фирма ор-2-й 

уровень 

1-й. 
уровень 

Рис. 4. 

ганизована в соответствии с пирами-
дальной структурой, как показано на 
рис. 4. 1-й уровень — производствен-
ный ярус фирмы (рабочие). Работники 
1-го уровня наблюдаются работниками 
2-го уровня, вероятно, потому что су-
ществуют неразделимости в производ-
стве. Работник 2-го уровня не наблю-

8 , Для доказательства, которым пользовался Хольмстрём, см. упражнение 4.4. За-
метьте, что использование «источника» требует, чтобы работник не мог вступать в сговор, 
направленный против «источника». Так как каждый раз, когда работник увеличивает 
результат на 1 дол., другой работник также получает 1 дол., у работников есть стимул 
объединяться, чтобы расширить производство выше некооперированного уровня. 

8 8На самом деле большинство наблюдающих в организации имеют только ограни-
ченное участие в ней. В частности, они обычно далеки от того, чтобы быть остаточными 
претендентами у команд, за которыми они наблюдают. 
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дает за всеми работниками 1-го уровня, потому что качество наблюдения сни-
жается вместе с его глубиной. В свою очередь стимулы работников 2-го уровня 
для наблюдения обеспечиваются наблюдением со стороны 3-го уровня. Предпо-
лагается, что 3-й уровень состоит из одного исполнителя (или подразделения), 
который является остаточным претендентом на прибыль фирмы, очищенную от 
зарплаты и платы за ресурсы. Например, 3-й уровень может быть представлен 
акционерами (соответственно исполнительными чиновниками), а 2-й уровень — 
исполнительными чиновниками (соответственно начальниками подразделений). 
Привлекательным свойством этих моделей является то, что горизонтальные и 
вертикальные размеры фирмы не фиксированы. Глубина контроля каждого 
работника и число ярусов, по предположению, выбираются верхним ярусом с 
целью максимизировать прибыли. Что может тогда положить конец росту раз-
меров фирмы, так это ухудшение контроля при расширении фирмы. Большее 
число рабочих требует большего числа наблюдателей 2-го уровня, и наблюдение 
работников 2-го уровня со стороны верхнего яруса ухудшается (или же допол-
нительный ярус может быть создан между верхним ярусом и 2-м уровнем: но 
это добавление дорогостоящее). Калво и Веллиж вывели из моделей такого 
типа также некоторые интересные приложения по структуре зарплаты внутри 
фирмы. 

В [140] доказывается, что применение наблюдения и власти в организации 
ограничено возможностью сговора между группами ее членов. Работник, когда 
он получает право оценить деятельность другого (наблюдение) или принимать 
решения в непредвиденных обстоятельствах, которые влияют на него (власть), 
добивается власти над другим. Эта власть увеличивает вероятность сговора двух 
сторон, который осуществляется посредством побочной уступки (обещание, по-
добное взаимной любезности, денег, развитие личных отношений и т. п.). Ор-
ганизационная схема тогда частично приспосабливается к тому, чтобы препят-
ствовать сговору путем одобрения стимулов для наблюдающего действовать в 
большей степени как адвокату, нежели как обвинителю наблюдаемого, и путем 
ограничения власти посредством введения бюрократических правил. 

КОНКУРЕНЦИЯ НА ПРОДУКТОВОМ РЫНКЕ 

Шерер [127, р. 38] замечает: 
•Загнанные в окопы вопросом, максимизируют ли фирмы прибыль, эко-

номисты прибегают к помощи самого последнего оружия из своих арсеналов, 
разновидности дарвиновской теории естественного отбора. Для длительного 
преимущества существует один простой критерий выживания коммерческого 
предприятия: прибыли должны быть неотрицательными. Не имеет значения, 
насколько менеджеры предпочитают достижение других целей, и не имеет зна-
чения, как тяжело найти максимизирующую прибыль стратегию в мире не-
определенности и высоких информационных затрат, неудача в удовлетворении 
этого критерия означает, что в конечном счете фирма исчезнет с экономической 
арены ». 

Например, Уинтер [149] предполагает, что конкурирующая фирма, которая 
принимает неэффективные решения (по поводу технических приемов, напри-
мер), несет убытки, потому что она не может просто переложить свои допол-
нительные затраты на покупателя (рыночная цена принимается как данная). 
Фирма поэтому вынуждена искать новые и лучшие решения, чтобы выжить. 
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Следовательно, фирмы в условиях конкурентной среды в большей степени выну-
ждены сокращать затраты и нацелены на то, чтобы быть более эффективными. 
Понятно, что это вполне реально; однако, как замечает Харт [58] , «вопрос, ко-
торый не анализируется по крайней мере формально, заключается в том, почему 
фирмы выбирают в первую очередь неэффективные технические приемы». Воз-
можно, ответ на этот вопрос надо искать в проблемах делегирования и контроля, 
упомянутых выше.8 9 

Воздействие угрозы банкротства и давления конкуренции на стимулы руко-
водителей удовлетворительным образом еще не сформулировано. Однако неко-
торые воздействия давления конкуренции на стимулы (но не на те, что связаны 
с вопросом выживания) были изучены. 

Из возможности эталонной конкуренции вытекает один очевидный эффект. 
Акционеры конкурентной фирмы могут связать вознаграждения менеджера с 
прибылями конкурентов или с рыночной ценой, которая была бы невозможной, 
если бы фирма была монополией. 

Влияние конкуренции на рынке данного продукта на внутренние стимулы 
становится более неуловимым, когда внешние данные, такие как прибыли кон-
курентов и рыночная цена, не находятся в распоряжении фирмы. Харт [58] 
показал, что форма конкуренции на рынке продукта еще оказывает влияние на 
внутренний контроль, когда собственники фирмы наблюдают только деятель-
ность фирмы. 9 0 

В модели Харта конкуренция действует посредством изменчивости рыноч-
ной цены, которая вместе с величиной затрат определяет изменчивость прибыли 
фирмы и тем самым определяет пределы, до которых менеджеры фирмы могут 
манипулировать неуверенностью собственников, чтобы позволить себе рассла-
биться. Грубо говоря, прибыль, которая экзогенно более изменчива, оставляет 
большую относительную свободу действий по неверному представлению инфор-
мации менеджерами и меньшую возможность контроля со стороны акционеров. 
Харт рассматривает конкурентную отрасль с двумя типами фирм: управленче-
ские фирмы (в которых акционеры делегируют полномочия по принятию ре-
шений менеджерам и тем самым подвергают себя у ж е упомянутым опасностям 
управления) и предпринимательские фирмы (дела в которых ведут сами пред-
приниматели).9 1 

Очевидно, когда предельные затраты производства (которые совершенно 
коррелируют у фирм) низки, предпринимательские фирмы расширяют свой вы-
пуск. Менеджеры управленческих фирм, если они не очень реагируют на денеж-
ные стимулы, пользуются любой возможностью, чтобы поволынить. Если доля 
предпринимательских фирм увеличивается, выпуск тем самым становится более 
чувствительным к снижению затрат. В хорошие времена это снижает рыночную 

89 Другой возможностью, не связанной с вопросом стимулов, является то, что фирмы 
должны испытать технику, прежде чем определить ее эффективность. Следовательно, 
фирма может выйти на рынок, обнаружить, что она унаследовала неэффективную тех-
нологию, потерпеть убытки и покинуть рынок. В длительном периоде выживают только 
фирмы, которые развивали эффективные технически приемы. Некоторые авторы [68, 75, 
88] выводят интересные заключения на основе таких динамических моделей конкурент-
ного отбора. 

90Этот материал более сложен, чем остальное содержание вступления. Читатель по 
желанию может опустить его при первом чтении. 

91 Деление на два типа фирм объясняется постоянными затратами становления 
предпринимателя. 
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цену, ослабляя таким образом влияние низких затрат на прибыль. В частности, 
прибыли управленческих фирм становятся менее чувствительными к внешней 
неопределенности, когда доля предпринимателей увеличивается. Это облегчает 
контроль со стороны акционеров, что имеет результатом меньшую степень от-
лынивания от работы. В той степени, в какой предприниматели выступают как 
символ конкуренции, 9 2 большая конкуренция на рынке продукта приводит к 
меньшему отлыниванию в управленческих фирмах. К несчастью, этот резуль-
тат чувствителен к виду функции полезности менеджера [125] . Если менеджеры 
существенно реагируют на денежные стимулы, большая доля предпринимателей 
увеличивает расхлябанность в управленческих фирмах . 9 3 

ПРИМЕНЕНИЕ: ФИРМА М-ФОРМЫ 

Анализ управленческих стимулов может пролить свет на появление фирм, 
состоящих из многих отделений (М-формы фирм). 9 4 

Вспомните из раздела 0.1 , что технологически рациональной организацией 
фирмы является унитарная форма со специализацией по функциям. Однако 
этот тип организации рушится при горизонтальном расширении фирм. По [29], 
крушение происходит в основном из-за потери контроля со стороны высшего 
менеджмента. Это может быть объяснено следующим образом. Чтобы осуще-
ствить контроль за функциональными подразделениями, высший менеджмент 
может в основном использовать два метода: награждение каждого функциональ-
ного подразделения за хорошую деятельность (т. е. основывая схемы стимулов 
на результатах) и непосредственно контролируя подразделения, чтобы оценить 
их индивидуальный вклад (т. е. измеряя ресурсы). Первый метод, очевидно, 
сталкивается с бухгалтерской проблемой разделения вкладов различных под-
разделений. Продажа товара или прибыли фирмы зависят от качества действий 
каждого подразделения, которое может быть сложно измерить. Это способствует 
возникновению проблемы команды типа, предложенного Алчианом—Демзецем. 
Второй метод может быть использован, только если фирма невелика. Потеря 
возможностей контроля со стороны высшего менеджмента может быть объяс-
нена сложностями фирмы унитарной формы в фазе расширения. 

Фирма с большим числом отделений появилась в 20-е гг. и стала преобла-
дающей после второй мировой войны. Она состоит из организованных по схо-

92Заметьте тем не менее, что ни одна фирма не обладает рыночной властью. 
93Читатели, знакомые с литературой по проблеме принципал—агент, поймут следу-

ющее объяснение. Для акционеров весьма накладно осуществлять разделение различных 
состояний (т. е. определить различия в прибыли фирмы при изменении параметров за-
трат), если менеджеры слабо реагируют на денежные стимулы (потому что много денег 
необходимо тогда затратить на достижение разделения). В частности, в модели Харта, ко-
гда менеджеры бесконечно не склонны к получению связанных с риском доходов, лучше 
всего потребовать от них обеспечения целевой прибыли, т. е. связать (обеспечивать один 
и тот же уровень прибыли во всех обстоятельствах). Связывание означает, что при хо-
роших обстоятельствах менеджеры больше расслабляются. Наоборот, когда менеджеры 
в достаточной степени реагируют на денежные стимулы, оптимальная схема стимулов 
ведет к разделению. В этом случае, как хорошо известно, нет искажения усилий при 
лучших обстоятельствах (по крайней мере если неприятность (disutility) усилий имеет 
денежное выражение, т. е. и = u(w — Re)) и имеет место расхлябанность при худших 
состояниях. Это — противоположный результат. 

94Сказанное ниже является просто наивной попыткой помочь теории стимулов как 
частичному объяснению М-формы. Подробный подход см. в [29, 144]. 
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ПроизВадстбо Продажа Финансы Техника. 

Рис. 5. 

ж е м у принципу квазифирм «уменьшающейся специализированной U-формы» 
[144, р. 136]. Эти подразделения определены по продуктовым, марочным 
или географическим направлениям и совершенно автономны. См., например, 
рис. 5. 

При М-форме возможно осуществить сравнительно точное измерение дея-
тельности подразделений.'В действительности роль генеральной дирекции (выс-
шего менеджмента) состоит в осуществлении аудита и распределения ресурсов 
среди конкурирующих подразделений.9 5 Внутри подразделения, наоборот, мо-
дель наблюдения более предпочтительна, и это дает возможность оценить срав-
нительный вклад функциональных подотделов. 

Этот приблизительный анализ оставляет важные вопросы без ответа. Если 
подразделения являются квазифирмами, почему они должны быть органи-
зованы внутри единой структуры? Почему они не являются раздельными 
юридическими субъектами? На самом деле Уильямсон рассматривает фирмы 
М-формы в качестве «миниатюрного рынка капитала»; однако он далее 
доказывает, что генеральная дирекция обладает лучшими аудиторскими спо-
собностями, так же как и лучшими способностями захвата, нежели рынок 
капитала [144, р. 1 4 6 - 1 4 8 ] . Его доказательства относятся к неполному кон-
тракту. 

0.2.3. СОМНЕНИЯ ОТНОСИТЕЛЬНО НЕОКЛАССИЧЕСКОЙ МЕТОДОЛОГИИ 

Прогресс, имевший место с начала 1970-х гг., показал, что неоклассическая 
фирма не является нереалистичным, максимизирующим прибыль субъектом, 
который теоретики организации высмеивали в 50-е и 60-е гг. Однако неоклас-
сическая теория оставляет без ответа много вопросов, и это вызывает некоторые 
сомиения по поводу ее способности справиться с определенно сложным фено-
меном организации. Работы [110, ch. 3, 5; 136] особенно поучительны в этом 
отношении. Среди пренебрегаемых проблем находятся следующие. 

95Другие роли включают консультативные услуги и стратегическое планирование. 
Важно заметить, что высший менеджмент отделен от рутинной операционной деятельно-
сти, включая в некоторой степени прямое наблюдение за подразделениями. 
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ОПТИМИЗИРУЮЩЕЕ ПОВЕДЕНИЕ 

Неоклассическая теория предполагает, что члены организации действуют 
так, чтобы максимизировать целевую функцию нескольких стандартных пере-
менных (таких как доход и усилия). Это вызывает два вопроса. Включают 
ли эти цели другие переменные (престиж, эгоизм, власть, число подчиненных, 
размер бюджета, хорошее настроение, дружбу и др.)? Имеют ли они хорошо 
определенную целевую функцию, или же они пользуются эмпирическими пра-
вилами, или их цель — «удовлетворение»? 

Относительно первого вопроса (аргументы целевой функции) мы должны 
признать, что ряд целей, отличных от дохода и усилий, кажется, мобилизуют 
энергию членов организации. Конечно, интересно узнать, входят ли они не-
посредственно в функцию полезности, или же они являются промежуточными 
целями, которые помогают достичь основные цели. Как отмечалось ранее, воз-
можен случай, когда менеджер получает удовлетворение от большого числа под-
чиненных не per se, а скорее потому, что это служит сигналом для рынка труда 
(менеджер, ответственный за важное подразделение, вероятно, является способ-
ным менеджером), или же потому, что это способствует более спокойной деятель-
ности и тем самым снижает тяжесть работы (усилия). Экономист сталкивается 
со знакомой дилеммой. Увеличение числа объясняющих переменных (аргумен-
тов целевой функции) делает более легким объяснение явлений реального мира. 
В то же время теория лишается способности предсказания. Добавляя достаточ-
ное число аргументов, можно всегда «объяснить» любой род поведения. Нао-
борот, сокращение до небольшого числа предопределенных основных перемен-
ных восстанавливает некоторую дисциплину. Насколько «инспирированными» 
были экономисты-неоклассики при выборе основных переменных, еще неиз-
вестно. 

Второй вопрос — вероятность того, что экономические агенты не занима-
ются оптимизацией, — является, конечно, крайне важным. В действительности 
члены организации часто применяют эмпирические правила вместо проведения 
сложных расчетов. Однако многие действия, которые выглядят неоптимизиру-
ющими, в действительности могут быть результатами оптимизации при наличии 
ограничений и поэтому могут вовсе не быть иррациональными. Например, ра-
ботник вообще не имеет времени, чтобы использовать всю информацию, которая 
относится к процессу принятия решений, он может, таким образом, принять ре-
шения, которые при лучшей информированности выглядят нерациональными. 
Однако решение может быть рациональным, обусловленным скрытой ценой вре-
мени, необходимого для сбора информации. Аналогично время и усилия, кото-
рые требуются для расчета оптимальных решений комплексных проблем, обме-
ниваются на неэффективность принятия решений. Остается понять, насколько 
успешными будут все же «рациональные объяснения» ограниченной рациональ-

qfi ности. 

96Важной областью, где это переформулирование было бы вполне подходящим, явля-
ется теория поиска, которая явно формализует компромисс между дорогостоящим при-
обретением информации и (ex post) принятием неэффективного решения. 
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КОММУНИКАЦИЯ И ЗНАНИЕ 

Неоклассическая теория признает проблему коммуникации лишь на словах. 
Информационные потоки между членами организации ограничены только по 
причине совместимости стимулов. Работник держит свою информацию в тайне, 
когда подозревает, что может пострадать, если она станет общеизвестной. Лич-
ные стимулы, конечно, значительно ограничивают потоки информации. Однако 
даже высокоориентированные члены организации (т. е. те, которые не манипу-
лируют информацией в своих целях) могут с трудом передавать информацию, 
которой владеют, своим заинтересованным коллегам, потому что эта передача 
требует очень много времени или потому что информацию сложно «шифровать» 
(см. [8]), чтобы сделать ее понятной для получателей. Таким образом, реше-
ния, которые максимизировали бы прибыль в условиях полной коммуникации, 
не будут выполняться при несовершенной коммуникации. 9 7 

Это приводит нас к понятию знания. Отдельные достижения (среди самых 
последних [33, 80, 110]) наделяли фирмы запасом знаний, которым руковод-
ствуются члены организации при принятии решений и для координации в мире 
несовершенной коммуникации. 

«Контекст информации, которой обладает индивидуальный член, устана-
вливается информацией, которой владеют все другие члены.. . Чтобы рассмо-
треть память организации как сниженную до памяти индивидуальных членов, 
необходимо возвыситься над или снизиться до объединения индивидуальных па-
мятей посредством разделенного в прошлом опыта, опыта, который установил 
чрезвычайно детализированную и специфичную систему информации, лежащую 
в основе рутинных действий» [110, р. 105]. 

«Организационная культура — это система основных предположений о том, 
что данная группа изобрела, открыла или развила, обучаясь тому, как спра-
виться с проблемами внешнего приспособления и внутренней интеграции, и она 
работает достаточно хорошо, чтобы считать ее дееспособной и поэтому пригодной 
для передачи новым членам как действенного способа понимать, представлять 
себе и чувствовать связь с этими проблемами» [126, р. 3]. 

Организационная память помогает участникам находить относительно удо-
влетворительные решения в случае принятия комплексного решения («удовле-
творяющая» или индивидуально ограниченная рациональность) и координиро-
вать их соответствующие действия в отсутствие совершенной коммуникации 
(коллективно ограниченная рациональность). 

ДИНАМИКА ОРГАНИЗАЦИИ 

Неоклассическая теория сосредоточила основное внимание на оптимальной 
разработке организации в данный момент времени. О реорганизациях было 
сказано немного. Так как большинство реорганизаций в общем не определены 
в первоначальном проекте организации, на них большое влияние оказывает 
власть и отношения торга во время реорганизации. Так как формализация этих 

9 7 Неоклассическая теория недавно достигла прогресса в формализации этих вопро-
сов [46] и их следствий [122], но остается еще много работы. Маршак и Раднер [97] 
провели анализ правил принятия оптимальных решений, которые координируют членов 
организации в условиях несовершенной коммуникации. 
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отношений все еще находится на ранней стадии развития даже в статической 
неоклассической теории фирмы, неудивительно, что неоклассическая теория 
мало говорит по поводу реорганизаций. 

ГРУППОВОЕ ПОВЕДЕНИЕ 

Социологи (например [34, 36]) и теоретики организации (например [35]) 
обращали внимание на то, что организационное поведение часто лучше пред-
сказать при помощи анализа групповых стимулов, так же как и индивидуаль-
ных. Наоборот, неоклассическая теория склонна концентрировать внимание на 
индивидуальных стимулах. 9 8 

Читатель найдет в этом обсуждении пробелов в неоклассическом подходе 
много от интеллектуального империализма. Большую часть его выражают сле-
дующие слова: «Социологи и теоретики организации правы, когда утверждают, 
что неоклассическая теория не занималась некоторыми важными аспектами ор-
ганизации. Но предоставьте теории время, чтобы развить и разрешить соответ-
ствующие модели». Конечно, это чистый акт доверия, и много споров может воз-
никнуть вокруг того, способен ли неоклассический подход справиться с этими 
аспектами. 

0.2.4. ГИПОТЕЗА МАКСИМИЗАЦИИ П Р И Б Ы Л И И 
ОРГАНИЗАЦИЯ ПРОМЫШЛЕННОСТИ 

Как у ж е отмечалось, существует много способов ограничения свободы дей-
ствий. Однако ни один из них не совершенен, и мы должны ожидать некоторых, 
возможно важных, отклонений от максимизирующего прибыль поведения. 9 9 

Означает ли это, что модели максимизации прибыли в данной книге явля-
ются фундаментально несостоятельными? Не обязательно. Рассмотрим знако-
мую проблему монопольного ценообразования (см. главу 1). Пусть монополия 
имеет следующую функцию прибыли: 

П = P{q)q - c(e,e)q - w, 

где q — выпуск фирмы; Р(-) — обратная функция спроса; w — зарплата мене-
джера; с — затраты подразделения (функция усилий менеджера е и некоторая 
случайная переменная е). Допустим, что акционеры могут наблюдать за каждой 
переменной, кроме е и е. В частности, они наблюдают за реализацией затрат 
подразделения с. Эти затраты играют ту же роль, что и переменная прибыли в 

98Согласно [110, р. 56]: «Хотя деловая пресса часто сообщает, что внутрипо-
литическая борьба в крупных фирмах явно предполагает неформальное использование 
модели коалиции, немного учебной экономической литературы затрагивает эту пер-
спективу. Предложения, выдвинутые Марчем и Сиертом [35, 95], были в основном 
проигнорированы*. 

"Шерер [127, р. 41] приходит к заключению: «...предположим, что максимизация 
прибыли обеспечивает хорошее первое приближение при описании предпринимательского 
поведения. Отклонения, как преднамеренные, так и неумышленные, несомненно суще-
ствуют в изобилии, но они удерживаются внутри более или менее узких ограничений 
конкурентными силами, эгоизмом менеджмента, владеющего акциями, и угрозой смены 
руководителей крупными внешними акционерами и налетчиками». 
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примерах 1 и 2 раздела 0.2.1. Легко показать, что оптимальная структура зар-
платы, w(c), основана исключительно на реализации с, потому что с выражает 
всю необходимую информацию по поводу усилий (математически это достаточ-
ная статистика усилий). Далее, из раздела 0.2.1 мы знаем, что если менеджер 
не склонен к риску, то усилие е, вызванное оптимальной структурой зарплаты, 
отличается от е*, оптимального уровня, который был бы получен, если бы за 
усилиями могли наблюдать акционеры. Фирма максимизирует прибыль только 
в ограниченном смысле, а менеджер вовлекается в X-неэффективность (е ф б*) 
в смысле [85]. 

Однако при данном усилии е, вызванном оптимальной структурой зарплаты, 
w(-), с = с(е ,£) обозначает понесенные случайные конечные затраты. Ожидае-
мая прибыль акционеров составит 

ЕП = P(q)q-(Ec)q- Ew(c). 

Так как выбор q не изменит проблемы контроля руководителей (вспомните, что 
с является достаточной статистикой), акционеры (или менеджер) должны так 
подобрать q, чтобы максимизировать P(q)q — (Еc)q . Следовательно, для сто-
роннего наблюдателя поведение фирмы есть наблюдаемый эквивалент фирмы, 
которая не является А'-неэффективной, но имеет распределение затрат с для 
эффективного (полная информация) уровня усилий. Так что не имеет значения, 
что распределение удельных затрат смещается к высоким уровням из-за асим-
метричности информации; модель монопольного ценообразования, развиваемая 
в главе 1, остается в силе. 

Это только пример; это не попытка выразить представление, что «сепара-
бельность» внутренней организации и решений на рынке продукта или ресурса 
является правилом.100 Действительно, одной из наиболее интересных задач ис-
следований по теории организации промышленности в будущем будет опреде-
ление масштаба и важности таких взаимодействий. Однако автор чувствует и 
надеется, что многие из выводов теории организации промышленности оста-
нутся в силе (хотя бы на описательном уровне), когда постулат максимизации 
прибыли будет отвергнут для полностью сформировавшейся модели внутренней 
организации. 

0.3. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. ОТНОШЕНИЯ ПРИНЦИПАЛ—АГЕНТ1 0 1 

Целью этого раздела является представление вопроса моральной угрозы в 
более общем виде, чем это сделано в основном тексте. 

Допустим, что акционеры нейтральны к риску. Их целевая функция равна 
ожидаемой валовой прибыли фирмы за вычетом ожидаемых выплат зарплаты. 
Для упрощения допустим, что имеется единственный менеджер. Он принимает 
ненаблюдаемое решение е из интервала [ е , ё ] . Данное решение будет пониматься 
как уровень усилий, но вообще это может быть любая дискреционная перемен-
ная или переменная моральной угрозы (привилегия, забота и т. д.); она не 
наблюдаема акционерами. При данном е реализация прибыли зависит от ре-
ализации случайной переменной е: П(е,£). По-видимому, П возрастает с е. 

1 0 0 В качестве контрпримера см. рассказ о «длинной мошне» в главе 9. 
1 0 1 Этот Дополнительный раздел частично вдохновлен работой [59, pt. 1]. 
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Акционеры наблюдают лишь за уровнем прибыли и вознаграждают менедже-
ров в соответствии с функцией зарплаты только одной наблюдаемой переменной 
ю(П). Таким образом, целевая функция акционеров 

Целевая функция менеджера — его ожидание полезности. Последняя зави-
сит от денежного вознаграждения и уровня приложенных усилий U(w,e). По-
видимому, U увеличивается с w и уменьшается с е. Допустим также, что U 
вогнута относительно w (несклонность к доходу, связанному с риском). Таким 
образом, целевая функция менеджера есть 

(В дальнейшем все ожидания взяты по отношению к г). 
В традиционной структуре принципал—агент акционеры разрабатывают до-

говор о зарплате, ги(-). Здесь ex ante существует конкурентное предложение 
одинаковых менеджеров с некоторой отправной полезностью Uq (ожидаемой по-
лезностью, которую они получили бы, если бы работали где-нибудь еще). Ак-
ционеры в состоянии заполнить вакансию менеджера, только если наивысшая 
возможная ожидаемая полезность для менеджера среди всех потенциальных 
уровней усилий превышает Uq. На жаргоне теории стимулов «индивидуальная 
рациональность» менеджера, или ограничение «соучастия», 

> Щ (8) 

должно удовлетворяться. Далее, если акционеры хотят вызвать определенный 
уровень усилий е* со стороны менеджера, они должны разработать структуру 
зарплаты, которая «совместима со стимулами»: 

е* максимизирует Е[/(гу(П(е, г ) ) , е) п о в е е м е. (9) 

Теперь рассмотрим задачу акционеров-, выбрать структуру зарплаты w*(-) и 
вызвать уровень усилий е* со стороны менеджера, который максимизирует 

Е [ П ( е , £ ) - Ш ( П ( е , г ) ) ] 

при ограничениях (8) и (9). 
Решение этой задачи вообще-то комплексная проблема.1 0 2 Существуют два 

противоположных случая, решение которых тем не менее простое. 
До их рассмотрения полезно получить решение для случая, когда е и е 

обозримы (полная информация). Так как акционеры наблюдают е, они могут 
навязать любой уровень, какой хотят, согласующийся с участием менеджера 
(угрожая большим штрафом, если менеджер не подчинится). Таким образом, 

102Пионерными работами в этой области были [51, 57, 63, 102, 103, 120, 129, 148]. 
Если не применять более специфические предположения, можно получить только не-
сколько общих результатов (см. [51]). 
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единственным подходящим ограничением является (8). Далее, из теоремы опти-
мального страхования при данном е нейтральные по отношению к риску акци-
онеры должны платить постоянную зарплату w менеджеру, т. е. должны пре-
доставить ему полное страхование.103 Выбор уровня усилий вообще несколько 
более сложен. Давайте просто предположим, что е не является оптимальным 
усилием при полной информации (самые низкие возможные усилия со стороны 
менеджера). 

Вернемся к нашей информационно-асимметричной структуре, в которой ак-
ционеры наблюдают только прибыль. Очевидно, поскольку контракт зависит от 
нескольких переменных, акционеры обладают меньшим контролем и поэтому мо-
гут рассчитывать в лучшем случае на свою ожидаемую прибыль при полной ин-
формации. (Распределение, которое они навязывают при использовании малого 
числа поддающихся наблюдению переменных, может в любой момент быть дуб-
лировано с большим числом путем сбрасывания дополнительных переменных). 

Первым из противоположных случаев является пример менеджера, ней-
трального по отношению к доходу, связанному с риском. Тогда 

U(w,e) = w - Ф(е). 

Здесь Ф(е) представляет бесполезность усилий, выраженную в денежной мере. 
Целевая функция акционеров может быть записана как 

Е(П - w) = ЕП - Е U ( w , e ) - Ф(е) = [ЕП(е , е ) - Ф(е)] - U0, 

где использованы нейтральность менеджера по отношению к риску и ограни-
чение индивидуальной рациональности (можно легко показать, что оно обя-
зательно в этом случае). Пусть е* оптимизирует ЕП (е,е) — Ф(е) (ожидаемую 
прибыль, очищенную от бесполезности усилий). По определению, е* является 
оптимальным усилием при полной информации (потому что в условиях полной 
информации имеет значение только ограничение индивидуальной рациональ-
ности). Таким образом, при полной информации чистая прибыль акционеров 
составит 

ЕП(е* ,£) — Ф(е*) — Uo-

При асимметричной информации можно допустить, что акционеры предлагают 
продать фирму менеджеру по цене р = Е П ( е * , е ) — Ф(е*) — Uo- Если менеджер 
это условие принимает, он становится остаточным претендентом на прибыль 
фирмы. Продажа фирмы менеджеру формально эквивалентна схеме стимулов, 
при которой акционеры оставались бы претендентами на прибыль фирмы, но 
выплатили бы зарплату и>(П) = П — р. Чтобы понять, согласится ли менеджер 
принять ее, посмотрим на его целевую функцию: 

шах[ЕП(е ,£) - Ф(е) -р} = U0-

* 103Чтобы доказать это, зафиксируем е и обозначим П = П(е, е) случайную прибыль. 
Пусть U(w) = U(u>, е). Акционеры максимизируют по ш(П) свою целевую функцию 

Е[П - ™(П)] 
п 

при ограничении ЕС/(и;(П)) > Uо- Применение лагранжиана к этой задаче и взятие пер-
вой производной дает {/'(и>(П)) = const, так что заработная плата не зависит от прибыли. 

склс! 
почи 

пок. 
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Итак, менеджер соглашается, и акционеры получают ту же самую ожидаемую 
прибыль, что и при полной информации. Как объяснено выше, предчувствие 
этого результата состоит в том, что менеджер сталкивается с такой схемой сти-
мулов, которая в точности отражает цель вертикальной структуры. Таким обра-
зом, он выбирает уровень усилий при полной информации. Потенциальным не-
достатком является то, что менеджер может нести весь риск. Это, однако, не 
имеет значения, потому что менеджер нейтрален к риску. 

Противоположным случаем является пример менеджера, бесконечно не 
склонного к увеличению дохода, связанного с риском. Такой менеджер пред-
почитает случайные зарплату w-i и усилие е\ случайным зарплате и>2 и усилию 
t-i тогда и только тогда, когда min w\ > min w2 или min w\ = min w2 и t\ < e2. 
Иначе говоря, менеджер обеспокоен в первую очередь своей минимальной зар-
платой, но в случае связывания он предпочитает распределение с самым низким 
уровнем усилий. Допустим далее, что распределение П, обусловленное е, может 
находиться в интервале [П, П] для любого е, так что распределение е, но не его 
поддержка, изменяется вместе с е . 1 0 4 Тогда при любом усилии минимально воз-
можная зарплата менеджера не зависит от усилий, поэтому он выбирает е = е. 
В этом случае менеджеру невозможно предоставить никаких стимулов. Он по-
лучает постоянную зарплату, уровень которой выбран так, чтобы ограничение 
индивидуальной рациональности связывалось с определенным усилием е. 

Случай общей управленческой функции полезности U(w,e) более сложен. 
Упростим модель, предполагая, что функция полезности сепарабельна по до-
ходу и усилиям: U(w,e) = u(w) - Ф(е) . Допустим, что и' > 0, и" < О, Ф' > О, 
Ф" > О, Ф'(0) = 0 и Ф ' (оо) = оо. Мы будем также применять «параметри-
зированную формулировку распределения неопределенности» (впервые введена 
в [102] и [63]), в соответствии с которой совокупное распределение П, обусло-
вленное е, описывается функцией совокупного распределения 7Г'(П; е) на [П_, П] 
с плотностью / ( П ; е) > 0. Предполагается, что эти функции дифференцируемы 
по усилию. Это усилие увеличивает прибыль (стохастически) и формализуется 
отношением стохастического доминирования первого порядка на [П, П]: 

т. е. распределение е\ может придать больший вес верхнему хвосту (кривой рас-
пределения. — Прим. ред.). Для функций дифференцируемого кумулятивного 
распределения это означает, что F e ( I I ; e ) < 0. 

Оптимизационная задача менеджера для данной схемы стимулов w(-), 

( Ц П ) ) / ( П ; е ) с Ш - Ф(е) 

104Случай изменения поддержки неинтересен, по крайней мере если функция зар-
платы ui(-) является неограниченной. Допустим, например, что П есть строго возраста-
ющая функция е. Допустим далее, что акционеры хотят навязать произвольный уровень 
усилий ео- Тогда достаточно наложить очень большой штраф на менеджера, если реали-
зованная прибыль П окажется ниже предположенного нижнего граничного уровня П(ео)-
Это удерживает менеджера от выбора любого уровня усилий е < ео. (Такое чрезмерное на-
казание невозможно, если w(-) лимитирована, скажем, ограниченной ответственностью). 
Таким образом, меняющаяся поддержка в основном эквивалентна полной информации. 
Такое же явление может иметь место при неизменной, бесконечной поддержке, как было 
показано в [102]. 
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дает условие первого порядка: 

/; ы(го(П))/е(П; е)сЩ - Ф'(е) = 0. (10) 

Конечно, это условие недостаточно для оптимальности усилий, условие второго 
порядка также должно удовлетворяться, если необходимо добиться максимума. 
Какое-то время будем игнорировать условие второго порядка. Если оптималь-
ное решение для акционеров, найденное при игнорировании условия второго 
порядка для менеджера, может быть представлено позднее удовлетворяющим 
условию второго порядка, то тогда оно действительно оптимально. 

Менеджер должен также быть готов принять участие: 

п 
- Ф(е) > U0. (И) 

«Подход первого порядка» для акционеров состоит в нахождении структуры 
зарплаты w(-) и уровня усилий е, которые максимизируют 

L = 

1;е) 

где Л и т] положительны (они и действительно являются строго положитель-
ными, что можно легко показать). Производная L берется по е, а подынте-
грального выражения — по и для всех П. Нас интересует только второе диф-
ференцирование, которое дает 

- Д П ; е) + АДП; е ) « ' М П ) ) + 7?/е(П; е)и'(ги(П)) = 0, 

или 
Л ( П ; е ) 

;i2) 

(Уравнение (12) должно выполняться почти для всех П, т. е. везде, кроме, 
возможно, набора П с оценкой нуль). Читателю остается рассчитать производ-
ную L по е и проверить, чтобы условия второго порядка для выбора -ш(П) и с 
удовлетворялись (удовлетворяется условие второго порядка для менеджера). 

Объяснение результата практически просто, когда существуют только два 
возможных уровня усилий — низкий и высокий (е l и ец), но не континуум. 
При предположении, что акционеры хотят индуцировать высокий уровень уси-
лий, ограничение совместимости стимулов приобретает вид 

п 

где /н ( - ) и / L ( -
тает вид 

- Ф(ен) > 
п 

Ф(еь), (3') 

плотности уровней усилий ен и eL- Уравнение (12) приобре-

1 

/н(П)У ' 
А, 77 > 0. :г2') 

ТеорМ 

Те 
во 

ps 
еч 
С'5 

У-' 

б 
п 
У 
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(10) 

(12) 

Так как и' убывает, 1 /и' возрастает. Таким образом, чем выше относительная 
вероятность, что усилие будет высоким при наблюдаемой прибыли П, тем выше 
будет зарплата менеджера. Выражение Д ( П ) / / н ( П ) называют коэффициентом 
правдоподобия ( l ikelyhood ratio). Функция оптимального вознаграждения воз-
растает с реализованной прибылью, если коэффициент правдоподобия уменьша-
ется. (Полезное обсуждение коэффициентов правдоподобия см. в [100]) . Есте-
ственно предположить выполнение этого свойства (хотя легко сконструировать 
условные распределения, которые ему не удовлетворяют). Если более высокие 
прибыли действительно отражают более высокие усилия, то компенсация ме-
неджерам увеличивается с ростом наблюдаемой прибыли. 

Когда подход первого порядка имеет силу? Другими словами, когда опти-
мальное решение удовлетворяет условию второго порядка для менеджера? Как 
было показано [51, 103, 118], с увеличением неопределенности для того, чтобы 
подход первого порядка оставался верным (и, в частности, для того, чтобы 
уравнения (12) и (12') описывали оптимальную компенсационную схему), су-
щественны следующие условия. 

Свойство монотонности коэффициента правдоподобия: / е / / увеличива-
ется вместе с П (или в случае двух уровней усилий / н / / ь увеличивается вместе 
сП). 

Выпуклость функции распределения: Fee > 0 или (для большей общности) 
для всех е х , е 2 , П и любой а из [0, 1], 

F(II; а е \ + (1 - а ) е 2 ) < е х ) + (1 - а Щ П ; е 2 ) . 

Таким образом, определенное усилие аех + (1 — а )е 2 стохастически выше усилия 
t\ с вероятностью а и усилия е2 с вероятностью 1 — а. Выпуклость предполагает 
убывающую отдачу от масштаба.1 0 5 

Уравнение (12) также учит нас кое-чему интересному о значении сигнала. 
Допустим, что акционеры наблюдают не только прибыль П, но также какой-
нибудь другой сигнал, s. Таким сигналом может быть цена ресурсов, деятель-
ность других фирм или пятна на солнце. Если G ( I I , s ; e ) обозначает совместное 
распределение П и s при усилиях е с плотностью <7(II,s;e), тогда уравнение 12 
приобретает вид 

~ m £1е) ( 1 2 „ } 

Уравнение (12") дает ту же самую структуру зарплаты, что и уравнение (12), 
т. е. w зависит только от П, если 

/ е (П ;е ) 
g{ n , s ; e ) 

(13) 

105Чтобы понять, почему эти условия дают вогнутую целевую функцию для мене-
джера, интегрируем целевую функцию последнего по частям: 

гП rU 
/ u(tu(П))/(П;е)<Ш - Ф(е) = - / и'(ЦП))и/(П).Р(П; e)tffl - Ф(е) + const, 
J П -/п 

где постоянная не зависит от е (потому что FfH; е) = 0 и F(II; е) = 1 для всех е). Так 
как и/(II) > С из уравнения (12), Fee > 0 и Ф" > 0, эта целевая функция вогнута по е. 
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Однако уравнение (13), если интегрировать по е, эквивалентно существованию 
двух функций т и п таких, что 

= т ( П , е)п(П, s) . (14) 

Уравнение (14) говорит, что П является достаточной статистикой для ( П . з ) в 
отношении е. Таким образом, оптимальная схема стимулов использует допол-
нительную информацию s, если и только если s содержит информацию отно-
сительно е при условии, что П уже известно. Эта теорема более формально 
доказана в [63, 129]. 

Общие решения проблемы моральной угрозы редки. Например, разумное 
предсказание состояло бы в том, что 1 дол. увеличения прибыли приводит 
к увеличению зарплаты менеджера в диапазоне от 0 дол. (полное страхова-
ние) до 1 дол. (остаточные претензии). Однако оно не обязательно должно 
выполняться. Д а ж е при сепарабельной функции полезности для менеджера 
(U = <j>(e)u(w) — Ф(е) — особым случаем которого, ф = 1, мы у ж е пользова-
лись) можно доказать только, что функция вознаграждения должна быть воз-
растающей при некотором уровне прибыли и имеет наклон < 1 при некотором 
(возможно, различном) уровне прибыли [51]. Только тогда, когда существуют 
два возможных уровня прибыли, Щ и П2, необходимо имеем 

(где w( связано с П,). Альтернативно можно допустить, что коэффициент прав-
доподобия является монотонным и что функция распределения выпукла по уси-
лию, чтобы применить подход первого порядка и его выводы (такие как моно-
тонность функции вознаграждения). Получение более специфичных результа-
тов требует более сильных допущений относительно распределения и функции 
полезности. 

ОТВЕТЫ И У К А З А Н И Я 

Упражнение 0 .1 

1. Эффективный размер инвестиций определяется как 

Это дает I* = 2. 
2. Ex post торг приводит к v(I) — р = р — с, так что р = \v(I) + с] /2 . Ex ante 

поставщик максимизирует 

v(I) / _ с 
2 ~ 2 

Я 

4 ' 

Это дает 1 = 1 (субоптимальная инвестиция). Отказ от инвестиции не будет 
прибыльным, потому что с < 1/2 . 

3. Если покупатель имеет право покупки по цене р, поставщик либо во-
обще не будет инвестировать, либо будет инвестировать минимальную сумму 

так 
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так, чтобы покупатель покупал v(I) = р. Вторая стратегия приносит прибыль 
р - с - v~1(p). Если р = v(2) = 4, инвестиция составит 2, а прибыль 2 — с > 0. 
Если р < 4, инвестиция субоптимальна и не осуществляется. Если поставщик 
имеет право продавать по данной цене, инвестиция равна нулю. 

4. Эффективная инвестиция. 

Упражнение 0 .2 

1. U(w,e) должна быть постоянной в целях страхования. Таким образом, 
u(w) — Ф(е) = t/0 Д л я в с е х Но минимизация w + (3 — е при предыдущих 
ограничениях дает и> = w и е = е* для всех (3, если А мала (т. е. если А < Ф'(е*)). 

2. Пусть w(/3) и е(/3) обозначают зарплату и усилия в состоянии (3. Совме-
стимость стимулов требует, чтобы 

й + А И / 3 ) - й + - ( / з -

ИЛИ 

А(«>(/?) - «;(/?)) >*Ф(е(/3))Ф(е(/3) - ((3 - /3» . 

Используя выпуклость Ф и условие А < Ф'(е) для всех е, мы получаем 

- 0 - е ( / 3 ) > 

Таким образом, затраты принципала не могут быть в состоянии (3 ниже, чем в 
состоянии (3. Для любой структуры зарплаты полезность менеджера будет 

max[u(w({3 - е)) - Ф(е)]. 
е 

(Из-за предыдущего ограничения совместимости стимулов наихудшим состоя-
нием для менеджера будет (3). Эти два свойства подразумевают, что контракт 
является оптимальным. Так как денежные стимулы слишком дорогостоящи, 
принципал довольствуется данным уровнем затрат. 

3. Затраты найма двух менеджеров при полной информации 2и> + Ef3 — е*. 
Но эти затраты достигаются по схеме эталонной конкуренции: в состоянии /3 
менеджер i максимизирует 

т а х [ й + Ф'(е*)(е - е*) - Ф(е)], 
е >е* 

следовательно, е = е* для всех [3. 
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Часть I посвящена поведению монополии — в частности, однопродуктовому 
и многопродуктовому ценообразованию (глава 1), выбору качества, спектра то-
варов и рекламированию (глава 2), ценовой дискриминации (глава 3) и верти-
кальному контролю (глава 4). 

Основным вопросом этих глав будет проявление монопольной власти. Это 
значит, что большинство явлений, рассмотренных здесь, могут наблюдаться 
даже при наличии конкурентов, пока фирма сохраняет некоторую рыночную 
власть. 

Изучение монополии оправдано с точки зрения удобств описания. Попытка 
одновременного обращения к стратегической конкуренции осложнила бы полу-
чение выводов и иногда затруднило бы понимание основных положений. Со-
средоточившись на монополии, мы также пока откладываем введение в теорию 
игр. 



Г л а в а 1 
МОНОПОЛИЯ 

Эта глава посвящена рассмотрению различных аргументов за и против мо-
нопольной власти. Мы будем предполагать, что товары, произведенные монопо-
листом, уже даны и их качество уже известно потребителям. Мы будем также 
предполагать, что монополист назначает одну и ту же цену за единицу товара 
для любого произведенного товара. (Более точно ценовую дискриминацию мы 
здесь не рассматриваем. Тем не менее остановимся на межвременной ценовой 
дискриминации). 

Наиболее известное монополистическое искажение рынка, которое связано 
со стратегией ценообразования, будет изучаться в разделе 1.1. В противополож-
ность поведению конкурентной фирмы, спрос на продукт которой совершенно 
эластичен по определению (и которая принимает цену как данную), фирма, про-
являющая монопольную власть на определенном рынке, может увеличить цену 
выше предельных затрат, не теряя своих клиентов. Такое поведение приводит 
к цене, которая слишком высока, и к «безвозвратным потерям» благосостоя-
ния для общества (если фирма не способна «проводить совершенную ценовую 
дискриминацию», как мы увидим в главе 3). 

Мы вспомним основные аспекты ценообразования для однопродуктового мо-
нополиста. Затем рассмотрим поведение многопродуктового монополиста с вза-
имосвязанными производственными затратами или с взаимосвязанным спросом 
на различные продукты. Наконец, мы изучим межвременное ценовое поведение 
монополиста, производящего долговечные блага. 

Могут существовать и другие искажения. С одной стороны, как теория, так 
и практика предполагают, что наиболее сложно для собственников фирм удер-
жать контроль над затратами, когда фирма обладает монопольной властью на 
продуктовом рынке. Таким образом, монополист может производить данную 
продукцию при более высоких затратах, чем конкурентная фирма (раздел 1.2). 
С другой стороны, монопольная рента может породить состязание среди несколь-
ких фирм за получение или присвоение ее. Это состязание может стать причиной 
общественно расточительных расходов, которые частично поглотят монополь-
ную ренту. Поэтому монопольную прибыль не следует всегда включать в расчет 
благосостояния (раздел 1.3). 

Естественно, что выводы окажутся справедливыми также и для монопсо-
нистской власти (т. е. монопольной власти на рынках ресурсов). 
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Глава 1 Мон 

1.1. ЦЕНОВОЕ ПОВЕДЕНИЕ 

Наиболее известное монополистическое искажение вытекает из поведения 
монополиста при ценообразовании. Чтобы сосредоточиться на этом искажении, 
мы предполагаем, что продукция монополиста у ж е дана и о ее существовании и 
качестве у ж е известно потребителям. Мы начнем с рассмотрения искажающей 
наценки (markup) однопродуктового монополиста. Затем изучим поведение мно-
гопродуктового монополиста. Наконец, рассмотрим межвременное ценообразо-
вание монополиста, производящего долговечные товары. 

1.1.1. ОДНОПРОДУКТОВЫЙ МОНОПОЛИСТ 

1.1.1.1. ПРАВИЛО ОБРАТНОЙ ЭЛАСТИЧНОСТИ 

Пусть q = D(p) будет спросом на товар, произведенный монополией с обрат-
ной функцией спроса р = P(q). Пусть C(q) — затраты производства q единиц то-
вара. Допустим, что спрос является дифференцируемым и убывающим по цене 
(т. е. D'(p) < О),1 а затраты являются дифференцируемыми и возрастающими 
по выпуску. Монополист, максимизируя прибыль, выбирает монопольную цену 
рТП т а К у Ю ) чтобы 

Условием первого порядка этой задачи будет 

D4pmy 

или 
рт - С' _ 1 

рт ~ е' 
( 1 . 1 ) 

где £ = —D'pm/D — эластичность спроса при монопольной цене рт. Если обо-
значить монопольный объем производства как qm = D(pm), можно переписать 
условие первого порядка в виде равенства между предельной выручкой и пре-
дельными затратами: 

MR ( 9
m ) = P(qm) + P'(qm)qm = C'(qm). 

Пока мы игнорируем условие второго порядка задачи максимизации. Урав-
нение (1.1) показывает, что относительная «наценка» — отношение между ве-
личиной прибыли (ценой за вычетом предельных затрат) и ценой, — называе-
мая также индексом Лернера, обратно пропорциональна эластичности спроса. 
Монополия продает по цене, большей, чем общественно оптимальная, которой 
являются ее предельные затраты.2 Искажение цены больше, когда потребители, 
сталкиваясь с увеличением цены, сокращают свой спрос лишь незначительно. 
Ясно, конечно, что монополист больше озабочен влиянием высокой цены на 

Введение. 
2См. Введение. 
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потребление, когда потребители реагируют на повышение цены значительным 
сокращением спроса. 

Если эластичность спроса не зависит от цены (функция спроса — q — kps, 
где к — положительная константа), индекс Лернера постоянен. Монополист 
приспосабливает свою цену к шокам предельных затрат, руководствуясь прави-
лом постоянной (относительной) наценки. Например, если технология выявляет 
постоянную отдачу от масштаба, так что предельные затраты совпадают со сред-
ними или удельными затратами, и если эластичность спроса равна 2, то монопо-
лист систематически устанавливает цены, удваивая удельные затраты. Таким 
образом, если мы рассматриваем монополиста, применяющего такое «эмпири-
ческое правило», нельзя сразу же делать вывод, что это монопольное ценообра-
зование (частно) неоптимально. 

Вообще замечено, что монополия всегда действует в таком диапазоне цены, 
где эластичность спроса (из уравнения (1.1)) превышает 1. Там, где эластич-
ность ниже 1, выручка монополиста — и a fortiori его прибыль — убывает с 
уменьшением выпуска (т. е. с увеличением цены). 

Простым, однако очень общим свойством монопольного ценообразования 
является то, что монопольная цена есть неубывающая функция предельных за-
трат. Чтобы убедиться в этом, рассмотрим две альтернативные функции затрат 
монополиста: Ci(-) и С2(-). Допустим, что эти функции затрат дифференци-
руемы и что C2(q) > C[(q) для всех q > 0. Никаких других допущений от-
носительно этих функций затрат не требуется. Пусть р™ и — монопольная 
цена и объем, когда функция затрат Сi( - ) ; р™ и q™ определяются аналогич-
ным образом.. Когда функцией затрат является C i ( - ) , монополист предпочитает 
назначить скорее цену р™, чем какую-нибудь другую. В частности, он мог бы 
назначить цену р™ и продать количество q™. Таким образом, 

\ ( я Т ) - (1-2) 
„го, 
Pi < 

Аналогичным образом монополист предпочитает назначить цену р а н е 
когда его функция затрат будет С2(-): 

III rn 
°2 42 Ч > рТЯТ ~ 

„тч 

Суммируя (1.2) и (1.3), получаем 

0, 

или 

( 1 . 3 ) 

( 1 . 4 ) 

( 1 . 5 ) 

Так как С2(х) > С[(х) для всех х, уравнение (1.5) подразумевает, что > qtp. 
Другими словами, монопольная цена является неубывающей функцией предель-
ных затрат.3 

3Этот стиль доказательства известен из литературы по стимулам. Хотя он менее 
присущ теории организации промышленности, он будет часто использоваться в данной 
книге. 

Монопольная цена может быть не единственной вследствие невогнутости функции 
прибыли. Она в этом случае является скорее соответствием, чем функцией. Вывод тогда 
формулируется следующим образом: любая оптимальная цена для функции затрат С2 (•) 
(слабо) превышает любую оптимальную цену для функции затрат С\ (•)• 
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1.1.1.2. БЕЗВОЗВРАТНЫЕ ПОТЕРИ 

Уравнение (1.1) обеспечивает количественное измерение искажения цены, 
но с нормативной точки зрения приемлемой мерой искажения являются потери 
в общественном благосостоянии. Чтобы измерить последние, мы сравниваем об-
щий излишек при монопольной цене с его величиной при конкурентной цене, 
равной предельным затратам. Общий излишек равен сумме излишка потреби-
теля и излишка производителя (или прибыли) или же разнице между общей 
полезностью для потребителя и производственными затратами.4 На рисунке 
излишек представлен площадью DGA при ценообразовании по предельным за-
тратам и площадью DEFA при монопольном ценообразовании. 

Чистый излишек 
потребителя 

Потери В 
благосостоянии. 

С '(q) ^предельные 
затраты 

P(q)=cnpoc 

Предельная Выручка 

Чистым излишком потребителя при монополии является площадь «тре-
угольника» СDE на рисунке. Прибыль монополиста равна общему доходу pmqm 

минус интеграл предельных затрат, т. е. равна площади «трапеции» AC'EF. 
Таким образом, «безвозвратные потери» в благосостоянии равны площади «тре-
угольника» EFG. (Эти фигуры являются настоящими треугольниками и тра-
пецией, если кривые спроса и предельных затрат линейны). 

Потери в благосостоянии необязательно убывают с эластичностью спроса, 
даже если снижается относительная наценка (из уравнения (1.1)). Монопольные 
ситуации, при которых наблюдаются значительные ценовые искажения, соот-
ветствуют тем, при которых эластичность спроса низка, так что потребители в 
о^вет на рост цены единицы товара сокращают объем спроса только незначи-
тельно. Соответственно в таких ситуациях изменения цены не очень влияют на 
потребляемое количество: скорее они выявляют значительный трансферт денег 
от потребителей к фирмам. Следовательно, мы не можем заключить, что потери 
в благосостоянии монотонны относительно эластичности спроса. 

4Этот критерий не учитывает проблем распределения дохода; см. Введение. 
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Упражнение 1.1**. В монополизированной отрасли функция спроса имеет 
постоянную эластичность: q = D(p) = ре, где е > 1 — эластичность спроса. 
Предельные затраты постоянны и равны с. 

1. Покажите, что общественный плановик (или конкурентная отрасль) по-
лучил бы общее благосостояние 

Wc = с1'*/(е- 1). 

2. Рассчитайте потери в благосостоянии, WL, в условиях монополии. 
3. Покажите, что коэффициент W L / W c (относительные безвозвратные по-

тери) увеличивается вместе с Е, ЧТО WL немонотонно ПО F и что часть П т / W c 

потенциального излишка потребителя, которая может быть присвоена монопо-
листом, увеличивается с ростом Е. Обсудите результат. (Заметьте, что «размер» 
рынка меняется с е). 

Упражнение 1.2*. Допустим, что все потребители имеют единичный спрос. 
;0ни покупают нуль или единицу товара, произведенного монополистом. Все 
| они идентичны, все готовы заплатить (оценивают) $ за товар. Покажите , что 
[монопольное ценообразование не приводит к потерям в благосостоянии. 

Конечно, безвозвратные потери в благосостоянии представляют лишь то, 
[что может быть выиграно при переходе от монопольной ситуации к идеальной. 
[Этот выигрыш образует верхнюю границу выигрыша в эффективности, кото-
рый может быть получен при корректировке монопольного ценообразования. 

[Действительный выигрыш в эффективности должен рассчитываться для любой 
политики вмешательства, не приводящей к ценообразованию на основе предель-

ных затрат. Иначе говоря, значительное общее искажение, связанное с монопо-
лизацией отрасли, является сигналом того, что некоторое общественное вмеша-
тельство, возможно, желательно, но оно не подсказывает направления действий. 
[Аналитик или правительство должны начать исследовать причины монополи-
зации (см. главу 8), так же как и множество форм вмешательства. Последнее 
'будет в значительной степени зависеть от информации, доступной обществен-

ному плановику относительно условий отрасли (структура затрат, спрос). 

Замечание. Потери в благосостоянии могут быть определены эмпирически 
посредством оценки кривых спроса и предельных затрат. Для рассмотрения 
методологии и результатов см. [66, р. 461]. Оценка Харбергера [36] общих без-
возвратных потерь, не превышающая 0.1% валового национального продукта, 
означала, что экономисты просто теряют время впустую, сосредоточивая вни-
мание на проблеме монопольного ценообразования, и породила множество про-
тиворечивых суждений по поводу как данных, так и методологии.5 Специали-
сты по отраслевой организации в основном интересуются изучением отраслей, 

5В частности, Харбергер предусматривал единичные эластичности спроса, которые 
создают наклон вниз при оценке потерь в благосостоянии. Более того, Бергсон [10] по-
казал, что подход частичного равновесия Харбергера может быть основным источником 
отклонений в другую сторону. Другим недостатком подхода Харбергера является ото-
ждествление конкурентного уровня прибыли со средним (межотраслевым) ее уровнем, 
который включает монопольные прибыли. 
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монополизированных хотя бы в небольшой степени. Средние по экономике по-
казатели в целом недооценивают типичное отклонение в этих отраслях, потому 
что они включают многие явно конкурентные отрасли. Как мы увидим далее, 
безвозвратные потери являются только одним из вредных последствий монопо-
лии. (Ряд исследователей считают, что, включая некоторые другие искажения, 
такие как те, что связаны с поиском ренты, потери в благосостоянии доходят 
до 7% ВНП. Скептический взгляд на столь высокие оценки см. в [24, 40, 66]). 

1.1.1.3. ВЛИЯНИЕ ПОТОВАРНОГО НАЛОГООБЛОЖЕНИЯ 

Рассмотрим один политический рецепт восстановления общественного опти-
мума при наличии монополии. Допустим, что правительство облагает налогом 
монопольный выпуск по ставке t. Тогда монополист выбирает р так, чтобы 

откуда следует, что 

или 
[D{p +t)~ tD'(p + t)} + D'(p + t)(p + t - C ' ) = 0. 

Чтобы восстановить общественный оптимум, предельные затраты С' должны со-
впадать с ценой для потребителей (р + t) и, таким образом, с предельной полез-
ностью для потребителей в денежном выражении. Следовательно, мы должны 
положить 

t = D(pc)/D'(pc)< 0 

(т. е. t/pc = — 1/е), где рс — конкурентная цена (определяемая пересечением 
кривых спроса и предельных затрат на рисунке). Поскольку t < 0, мы должны 
субсидировать выпуск монополиста. Этот довольно парадоксальный результат 
можно объяснить следующим образом. Проблема монопольного ценообразова-
ния состоит в том, что оно заставляет потребителей потреблять слишком мало 
данного товара. Чтобы достичь эффективного размещения ресурсов, мы заста-
вляем потреблять их больше при помощи субсидирования товара. 

Упражнение 1.3*. Предельные затраты монополиста по поставке товара по-
требителям составляют с = с + t (где t — удельный потоварный налог). Пусть 
рт(с) обозначает соответствующую монопольную цену. 

1. Вычислите dpm/dc для следующих функций спроса: р = , р = а-
-0qs, р = а — b\nq. 

2. Самнер [75] применяет остроумный подход для оценки эластичности 
спроса — а тем самым и степени монопольной власти — в американской сига-
ретной промышленности. Он замечает, что в Соединенных Штатах потоварные 
налоги, а следовательно и обобщенные затраты с, различаются по штатам. Хотя 
данные о с получить трудно, данные о t вполне доступны. Самнер пользуется 
различными уровнями налогообложения по штатам для оценки эластичности 
спроса. Бюлоу и Пфлейдерер [20] доказывают, что этот метод имеет ограничен-
ную применимость. Что вы думаете по этому поводу? 

Мои 
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Несмотря на простоту результата, решение при помощи субсидий имеет 
только ограниченное число защитников. Его критики подчеркивают, что 
понятие общего излишка придает одинаковое значение и излишку потреби-
теля, и монопольной прибыли акционеров фирмы, так что чистый трансферт 
от потребителей акционерам не характеризует социальных затрат. Проведе-
ние такой политики вызывает дальнейшие проблемы. Правительству сложно 
оценить эластичность спроса и определить предельные затраты монополиста. 
Конечно, в интересах фирмы ввести государство в заблуждение с целью полу-
чить чересчур большую субсидию.6 Столкнувшись с подобной ситуацией, фирма 
будет стараться «раздуть» субсидию своей деятельностью и в ходе переговоров 
с правительством. Чтобы применять такую политику субсидий в качестве дис-
криминационного метода, правительству наверняка понадобится получить ин-
формацию по поводу спроса и затрат непосредственно, а не от монополиста. 
Информация по поводу спроса может быть получена путем опроса, хотя этот 
способ потенциально дорог и его может быть сложно применить, если монопо-
лист обслуживает только нескольких крупных потребителей. Информацию о 
затратах получить еще сложнее, потому что монополист по очевидным причи-
нам неохотно предоставляет достоверные данные о структуре затрат.7 Альтер-
нативно правительство может поощрять монополиста, чтобы открыть его струк-
туру затрат. Например, оно может вознаградить (посредством разовой выплаты) 
монополиста, если последний назначит низкие цены. Правительство может тем 
самым побудить монополиста установить низкую цену, когда он имеет низкие 
предельные затраты. Этот вид политики ведет к снижению безвозвратных по-
терь. 

Занявшись «замысловатыми» схемами стимулов, мы отходим от собственно 
теории организации промышленности в область регулирования — сферу, в кото-
рой политика субсидирования не является больше оптимальной, так как суще-
ствуют альтернативные схемы регулирования, приводящие к меньшим потерям 
в благосостоянии.8 Почему мы не затрагиваем регулирование? Во-первых, по-
тому что регулирование — это большая область, которую сложно рассматривать 
кратко; во-вторых, ее теоретические основы требуют знакомства с теорией сти-
мулов, которая в свою очередь нуждается в дальнейшем углублении. Дело здесь 
просто в том, что неполная информация у правительства по поводу рыночных 
условий создает трудности для вмешательства. Для корректного решения за-
дачи асимметричность информации должна быть явно введена в модель; затем 
необходимо проанализировать различные типы вмешательства (включая пото-
варное налогообложение). 

6Теорема об огибающей подтверждает это. Если П — прибыль монополиста, тогда в 
соответствии с условием первого порядка dfl/dt = (р — C')D' = — D. 

'Монополист может сам не знать точной структуры затрат. Для доказательства 
имеет значение то, что, скорее всего, монополист просто располагает частной инфор-
мацией относительно технологии. 

8Для анализа оптимального ценового регулирования в условиях асимметричной ин-
формации относительно технологии см. первые работы [8, 63] по поводу однопродук-
тового монополиста и работу [64] относительно многопродуктового монополиста. Для 
анализа оптимальной цены и регулирования затрат при асимметричной информации от-
носительно технологии и в условиях моральной угрозы см. [44]. Для обзора этого на-
правления исследований и дальнейших тем (ex ante и ex post конкуренции, динамики и 
т.д.) см. [7, И , 21, 65]. 
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чить чересчур большую субсидию.6 Столкнувшись с подобной ситуацией, фирма 
будет стараться «раздуть» субсидию своей деятельностью и в ходе переговоров 
с правительством. Чтобы применять такую политику субсидий в качестве дис-
криминационного метода, правительству наверняка понадобится получить ин-
формацию по поводу спроса и затрат непосредственно, а не от монополиста. 
Информация по поводу спроса может быть получена путем опроса, хотя этот 
способ потенциально дорог и его может быть сложно применить, если монопо-
лист обслуживает только нескольких крупных потребителей. Информацию о 
затратах получить еще сложнее, потому что монополист по очевидным причи-
нам неохотно предоставляет достоверные данные о структуре затрат.7 Альтер-
нативно правительство может поощрять монополиста, чтобы открыть его струк-
туру затрат. Например, оно может вознаградить (посредством разовой выплаты) 
монополиста, если последний назначит низкие цены. Правительство может тем 
самым побудить монополиста установить низкую цену, когда он имеет низкие 
предельные затраты. Этот вид политики ведет к снижению безвозвратных по-
терь. 

Занявшись «замысловатыми» схемами стимулов, мы отходим от собственно 
теории организации промышленности в область регулирования — сферу, в кото-
рой политика субсидирования не является больше оптимальной, так как суще-
ствуют альтернативные схемы регулирования, приводящие к меньшим потерям 
в благосостоянии.8 Почему мы не затрагиваем регулирование? Во-первых, по-
тому что регулирование — это большая область, которую сложно рассматривать 
кратко; во-вторых, ее теоретические основы требуют знакомства с теорией сти-
мулов, которая в свою очередь нуждается в дальнейшем углублении. Дело здесь 
просто в том, что неполная информация у правительства по поводу рыночных 
условий создает трудности для вмешательства. Для корректного решения за-
дачи асимметричность информации должна быть явно введена в модель; затем 
необходимо проанализировать различные типы вмешательства (включая пото-
варное налогообложение). 

бТеорема об огибающей подтверждает это. Если П — прибыль монополиста, тогда в 
соответствии с условием первого порядка dYl/dt = (р — C')D' = — D. 

7Монополист может сам не знать точной структуры затрат. Для доказательства 
имеет значение то, что, скорее всего, монополист просто располагает частной инфор-
мацией относительно технологии. 

8Для анализа оптимального ценового регулирования в условиях асимметричной ин-
формации относительно технологии см. первые работы [8, 63] по поводу однопродук-
тового монополиста и работу [64] относительно многопродуктового монополиста. Для 
анализа оптимальной цены и регулирования затрат при асимметричной информации от-
носительно технологии и в условиях моральной угрозы см. [44]. Для обзора этого на-
правления исследований и дальнейших тем (ex ante и ex post конкуренции, динамики и 
т.д.) см. [7, 11, 21, 65]. 
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1.1.1.4. УСЛОВИЕ ВТОРОГО ПОРЯДКА 

Вернемся вкратце к рассмотрению условий второго порядка, которые тре-
буют вогнутости или квазивогнутости целевой функции. Случается, что функ-
ция прибыли монополиста не всегда вогнута, даже если функция затрат вы-
пукла. Проблема состоит в том, что функция выручки может не быть вогнутой, 
т. е. предельная выручка может не быть всюду убывающей. Вторая производная 
функции выручки R(p) = pD(p) 

Наше предположение о нисходящем наклоне спроса гарантирует, что первый 
член в R"(p) является отрицательным. Второй член неположителен, если функ-
ция спроса линейна или, для общности, вогнута. Если функция спроса выпукла, 
функция выручки, а следовательно, и функция прибыли могут не быть вогну-
тыми.9 

Упражнение 1.4*. Допустим, что спрос имеет постоянную эластичность е: 

q = D(p) = p-s. 

Допустим, что функция затрат выпукла. Покажите, что функция прибыли мо-
нополиста является квазивогнутой, если е > 1. 

1.1.2. МНОГОПРОДУКТОВАЯ МОНОПОЛИЯ 

Рассмотрим теперь случай многопродуктовой фирмы, обладающей моно-
польной властью относительно всех товаров, которые она выпускает. Она про-
изводит товары i — 1, . . . ,п, назначает цены р = ( p j , . . . , р п ) и продает количества 
q = (<71,..., qn), где qi = Di(p) — спрос на товар i. Вектор затрат производства 
продукции C(qi,...,qn). 

В разделе 1.1.1 мы анализировали случай однопродуктовой монополии, или, 
что эквивалентно, случай многопродуктовой монополии, у которой функции 
спроса независимы: g, = D,{p,) (спрос на товар г зависит только от цены то-
вара г), и общие затраты можно разложить на п подфункций: 

М оноп 

усташ 
спросг 
вим п 
в кач! 
формг 
ется 

ВЦ 

где 
га« 

(сепарабельность затрат). Задача ценообразования может тогда быть разложена 
на п вспомогательных задач. Уравнение (1.1) говорит нам, что монополист 

эЕсли целевая функция не вогнута, достижение социального оптимума посред-
ством политики субсидий становится еще более сложным. (Функция реагирования 
монополиста — определение цены р в зависимости от введенного налога t — прерывиста. 
См. [33]). 

уст. 

npi 
нов 
сог 
фо] 

ств 
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устанавливает более высокие наценки на товары с более низкой эластичностью 
спроса. Мы придем к непосредственным выводам из этого в главе 3, где предста-
вим производителя одного и того же товара на нескольких различных рынках 
в качестве многопродуктового монополиста. Этот результат — самая простая 
форма «ценообразования по Рамсею», которое описывает, как наценка изменя-
ется в зависимости от эластичности спроса.1 0 

В более общем случае многопродуктовый монополист максимизирует 

Это приводит к следующей формуле, которая обобщает равенство предельной 
выручки и предельных затрат: 

dpi dpi 
ОС 

qj dp г 
для всех г. (1.6) 

Чтобы проанализировать эту формулу, рассмотрим два противоположных слу-
чая. (Условия второго порядка для уравнения (1.6) здесь не будут рассматри-
ваться). Мы выразим результаты в терминах склонности, которая проявилась 
бы, если бы фирма действовала как п независимых подразделений, каждое из 
которых производило бы один товар и максимизировало бы по нему прибыль. 

1.1.2.1. ЗАВИСИМЫЙ СПРОС, СЕПАРАБЕЛЬНЫЕ З А Т Р А Т Ы 

Положим, что общие затраты можно разложить на п составляющих: 

Тогда после некоторых алгебраических манипуляций уравнение (1.6) превраща-
6ТСЯ в 

р, - С' 1 y i P j - c p P j E i j 

Рг £Ц Ri£i, 

где = ~(dDi/dpi)(pi/Dt) — прямая эластичность спроса (которая предпола-
гается положительной); £ij = —(dDj/dpi)(pi/Dj) — перекрестная эластичность 
спроса на товар j по цене товара г; Я, = ptD{ — выручка, связанная с товаром г. 

10См. [56, 60]. Результат был получен Робинсон, связь с открытием Рамсея была 
установлена позже. Традиционный контекст Рамсея состоит в том, что целью много-
продуктовой фирмы является скорее максимизация общественного благосостояния, чем 
прибыль. Буатю [14] построил модель общего равновесия, в которой общественный пла-
новик, имея власть над некоторыми общественными фирмами, максимизирует функцию 
социального благосостояния при ограничении по их неотрицательной прибыли. Главная 
формула Рамсея, естественно, зависит от перекрестных эластичностей спроса и эластич-
ностей предложения. Об этом см. также [9, 16, 70]. 

Эти модели не содержат эндогенного объяснения бюджетного ограничения для обще-
ственного сектора. 
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Во-первых, рассмотрим случай товаров, которые являются субститутам? 
т. е. для всех j, отличных от г, dDj/dp, > 0 или £ij < 0. В этом случае Ы 
деке Лернера для каждого товара г превышает обратную прямую эластичное 
спроса. Это может быть объяснено простым образом. Увеличение цены товара! 
повышает спрос на товар j . Таким образом, если фирма разделяется на п 
ставных подразделений, производящих и продающих на рынке свой собств^ 
ный товар и максимизирующих свою собственную прибыль (Д, — С , ) , ка 
подразделение назначает слишком низкую цену с точки зрения нерасчлененн! 
фирмы. Подразделения de facto становятся конкурентами из-за заменимое 
их товаров. Следовательно, должны быть стимулы для роста собственной 
(исключения взаимных внешних эффектов). 

Во-вторых, для дополнителен (dDj/dpi < 0 для всех j, отличных отI 
обратный коэффициент прямой эластичности спроса превышает индекс Лернеп 
для каждого товара. Это легко можно понять: снижение спроса на т о в а р ! 
увеличивает спрос на товар j . Интересное явление, которое может возникнуть! 
связи с дополняющими товарами, состоит в том, что один или несколько товар 
могут продаваться по цене ниже предельных затрат (так, что индекс Л е р н е ^ 
может быть отрицательным), точно так же, как и при значительном увеличени 
спроса на другие товары. Эта возможность будет продемонстрирована в главе! 

Упражнение 1.5*. Фирма обладает монопольной властью в производст 
гаек (товар 1) и болтов (товар 2). Гайки и болты являются совершенным 
товарами-дополнителями. Таким образом, спрос зависит только от общей ценьй] 
D j ( p i , p 2 ) = D(p i + р 2 ) для всех г. Покажите, что уравнение (1.6) сводится (I 
формуле монопольного ценообразования на рынке одного составного товара. 

Моколо 
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ПРИМЕНЕНИЕ: МЕЖВРЕМЕННОЕ ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ И 
ВОЗМОЖНОСТЬ УВЕЛИЧЕНИЯ ПРИБЫЛИ В БУДУЩЕМ 

Рассмотрим монопольного производителя одного товара. Этот товар прода 
ется в течение двух последовательных периодов: t = 1 , 2 . В течение первого 
периода спрос q\ = D\(p\), а производственные затраты C i ( < ? i ) ; во втором пери-
оде функция спроса q2 = D2(p2,pi), а производственные затраты C2(q2). Суще-
ствует эффект будущего увеличения прибыли (goodwill ef fect) , который состоит 
в том, что более низкая цена в первом периоде увеличивает спрос в первом пе 
риоде, а также во втором периоде: dD2/dp\ < О.11 Монопольная прибыль тогда 

11 Редуцированная форма функции спроса не вполне удовлетворительна. Рациональ-
ные основания будущего увеличения прибыли должны базироваться на анализе поведе-
ния потребителя: см. главу 2. 

Проницательный читатель, возможно, заметил, что формализация кривой спроса в 
первом периоде полностью предполагает, что монополист выбирает две цены последова-
тельно, т. е. не сообщает цену р2 в первый период. Иначе при рациональных потребите-

л я х , живущих и в первом и во втором периодах, объявление низкого р2 в первый период, 
поощряет потребителей попробовать товар, потому что они воспользуются высоким из-
лишком, если товар им понравится. В этом случае Dj снижается с р->. 

Читатель может также почувствовать, что, называя D\ (р\) «функцией спроса в пер-
вом периоде», мы поступаем немного неправильно, потому что рациональные потреби-
тели рассматривают возможность повторной покупки, когда решают покупать ли им в 
первом периоде. Возможно, лучшим способом обсуждения этой модели в настоящий 
момент является следующий. Любой может представить себе две различные группы по-

«м 
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где S — дисконтирующий множитель. Положив D2 = <5D2 и С2 = &С2, мы 
можем переписать это равенство для случая многопродуктовой монополии с не-
зависимым спросом. Два экономических товара являются одним товаром в два 
различных момента. На основании предыдущего анализа мы можем заключить 
следующее. Поскольку dD\jdp2 = 0, монополист назначает монопольную цену 
во втором периоде благодаря накопленной в первом периоде возможности уве-
личения прибыли (другими словами, индекс Лернера во втором периоде равен 
обратной эластичности спроса во втором периоде). В первом периоде, однако, 
монополист назначает цену ниже статичной монопольной цены, т. е. ниже цены 
максимизирующей p i D i ( p i ) — C i ( D i ( p \ ) ) . Это вполне естественно, потому что 
монополист понимает, что более низкая цена сегодня увеличивает завтрашний 
спрос. Он также учитывает динамическую перспективу: жертвуя некоторыми 
прибылями в коротком периоде для того, чтобы увеличить будущие прибыли. 

1.1.2.2. НЕЗАВИСИМЫЙ СПРОС, ЗАВИСИМЫЕ З А Т Р А Т Ы 

Теперь допустим, что спрос на товар i зависит только от цены этого товара: 
q, = Di(pi)- Провести классификацию зависимых затрат несколько сложнее, 
чем классифицировать зависимые спросы. Действительно, хотя в случае зави-
симого спроса можно представить фирму как множество подразделений, каждое 
из которых производит продукт, было бы неестественным разделение общих за-
трат на несколько компонентов. Однако существует несколько случаев, когда 
такая декомпозиция может быть рациональной. Пример, приведенный ниже , 
также выведенный из межвременной задачи, иллюстрирует это. Но прежде 
чем обратиться к примеру, читателю полезно поломать голову над следующим 
упражнением. 

Упражнение 1.6**. Электростанция (или отель, или авиалиния) сталкива-
ется с двумя видами спроса: непиковым (qx = / ^ ( p i ) ) и пиковым (q2 = D2(p2)), 
где D\(p) = XD2(p) с A < 1. (Для простоты спрос считается независимым). 
Предельные затраты производства составляют с (да тех пор пока мощность не 
полностью загружена). Предельная стоимость инвестиций на единицу мощно-
сти составляет 7. Одна и та же мощность удовлетворяет пиковый и непиковый 
спрос.12 

1. Покажите, что, если непиковый спрос мал по сравнению с пиковым (где 
•мал» должно быть определено), монополист уравнивает предельную выручку с 
и с + 7 соответственно. 

2. Рассмотрите случай, когда непиковый спрос не мал. Решите задачу для 
е случая, когда эластичность спроса неизменна. 

требителей в два разных момента. Эффект будущего увеличения прибыли вытекает из 
устного обмена мнениями между двумя поколениями. Чем больше потребителей суще-
ствует в момент 1, тем больше потребителей второго поколения узнают о характеристиках 
или существовании продукта. 

120птимальное ценообразование фирмы, производящей различные товары на одной 
и той же мощности, было впервые изучено в [13]. 
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ПРИМЕНЕНИЕ: ОБУЧЕНИЕ ДЕЛОМ (LEARNING BY DOING) 

В некоторых отраслях сокращения затрат достигаются через какое-то время 
просто благодаря обучению. Повторяя свои действия, фирма приобретает опыт. 
Обучение делом особенно очевидно в промышленной деятельности. Например, 
в 20-е гг. командующий военно-воздушной базой Райт-Паттерсон заметил, что 
количество прямых рабочих часов, необходимых для сборки самолета, снижа-
ется при увеличении общего числа собираемых машин. Позднее обучение делом 
наблюдалось в производстве полупроводников и компьютеров.1 3 

Рассмотрим однопродуктового монополиста, производящего продукцию в 
моменты t — 1 ,2 . В момент t спрос qt = Dt{pt) (спрос может зависеть от вре-
мени). Общие затраты составляют Ci(qi) в момент 1 и C2(q2, <?i) в момент 2, ко-
гда dC2/dqi < 0. Можно предположить, что более высокий объем производства 
в начале снижает производственные затраты позднее, т. е. что «навык создает 
совершенство» («practice makes perfect»). Прибыль монополиста составит тогда 

pi£>i (p i ) - Cx(Dx(px)) + 6(p2D2(p2) - C2(D2{p2), D M ) ) . 

Максимизация этой прибыли по рх и р2 (см. уравнение (1.6)) приводит к ра-
венству предельной выручки и предельных затрат (относительно текущего вы-
пуска) во втором периоде. Тем не менее в первом периоде предельная выручка 
ниже предельных затрат. Таким образом, монополист в первом периоде назна-
чает цену, меньшую, чем однопериодная (близорукая) монопольная цена (цена, 
максимизирующая p x D \ { p \ ) — C i ( D i ( p i ) ) ) ; такая политика позволяет ему про-
давать больше, что увеличивает производство и дает эффект обучения.1 4 Или, 
иначе, фирма недопроизводила бы в первом периоде, если бы существовал раз-
рыв между двумя соседними менеджерами, максимизирующими прибыль в ко-
ротком периоде. Упражнение 1.7 показывает в несколько более общей форме, 
какие дополнительные результаты могут быть получены, если спрос стациона-
рен, а затраты снижаются по мере приобретения опыта: выпуск фирмы уве-
личивается с течением времени. Этот результат был бы вполне естественным, 
если бы фирмы вели себя близоруко. Снижение предельных затрат благодаря 
обучению делом ведет к расширению выпуска. Однако неблизорукая фирма же-
лает также производить больше в первом периоде, чтобы обучиться. Результат 
показывает, что второй эффект перекрывается первым. 

Упражнение 1.7***.1 5 Монопольный производитель одного товара несет по-
стоянные удельные затраты c(w(i ) ) в момент t, где u(t) представляет опыт 
фирмы в этот момент. (Положим с > 0, с' < 0, a l i m t _ o o c ( i ) > 0). Время 
непрерывно и направлено от нуля к бесконечности. Опыт накапливается с про-

изводством: du>(t)/dt = g{t), где q(t) — объем производства в момент t. (Те, кто 

13Одним из первых теоретический анализ этого явления выполнил Эрроу [3]. 
^Обучение делом можно также рассматривать в некоторой степени как форму ди-

намически возрастающих отдач от масштаба [66, ch. 4]. В частности, легко видеть, что 
конкурентное равновесие не может существовать в условиях обучения делом, если мгно-
венные затраты отражают постоянную отдачу от масштаба [31]. О теореме существования 
при выпуклых мгновенных производственных затратах см. [57]. 

15Это упражнение взято в [31]. 
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занимается практической работой, считают, как и мы, что производство харак-
теризуется постоянной отдачей от масштаба и что подходящей оценкой опыта 
является кумулятивный выпуск). Пусть R(q) — функция выпуска (допуская, 
что спрос инвариантен). Допустим, что R1 > 0 и R" < 0. Пусть г — ставка 
процента. Целевая функция монополиста 

[R(q(t))-c{u(t))q{t)\e-rtdt. 

1. Покажите, что в каждый момент монополист будет полагать предельную 
выручку равной средним (дисконтированным) удельным затратам в будущем: 

АС) = Г 
Указание: сопоставьте текущие затраты и будущие сбережения от небольшого 
изменения q(t). 

2. Покажите, что выпуск возрастает с течением времени. 

1.1.3. МОНОПОЛИСТ, ПРОИЗВОДЯЩИЙ ДОЛГОВЕЧНЫЕ БЛАГА 

Как было замечено выше, если продукт позволяет увеличить прибыль в 
будущем, фирма должна действовать исходя из динамической перспективы и 
пожертвовать некоторой долей текущих прибылей, чтобы увеличить будущие. 
Повторные покупки (которые в целом будут изучены в главе 2) служат примером 
динамической связи между периодами. Покупатели, вероятно, купят и завтра, 
если они поступают так сегодня. Здесь мы исследуем другой вид межвременной 
связи на стороне спроса — тот, что ассоциируется с долговечностью (durability) 
благ. Мы предполагаем, что жизненный цикл товара превышает основной «пе-
риод» (т. е. время между пересмотрами цен). В противоположность парадигме 
возможности увеличения прибыли в будущем для недолговечных товаров мало-
вероятно, что купивший его сегодня купит этот же товар завтра. Таким образом, 
товары, которые предлагает монополист в два различных момента, являются 
скорее субститутами, чем дополнителями. (Межвременное ценообразование мо-
нополиста — производителя долговечных благ рассматривается более детально 
в Дополнительном разделе; здесь будут упомянуты только основные вопросы). 

Как мы видели, монополист — производитель долговечных благ создает кон-
куренцию самому себе. Продавая сегодня, он сокращает завтрашний спрос. Как 
мы увидим, чтобы покрыть остаточный спрос, монополист снижает завтрашнюю 
цену. Но потребители готовы ждать снижения цены и воздержаться от покупок 
сегодня. Эти рациональные ожидания причиняют ущерб монополисту. 

Допустим, что существует семь потребителей. Эти потребители имеют «же-
лание платить» или «оценку» v = 1, 2, . . . , 7 соответственно; v представляет совре-
менную дисконтированную ценность потока услуг с момента покупки. Каждый 
потребитель может извлечь полезность только из одной единицы долговечного 
товара. Допустим далее, что никаких затрат на производство товара не требуется 
и сам товар бесконечно долговечен. Время дискретно: t = 1 ,2 , . . . Дисконтирую-
щий множитель между периодами — ё. 
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Допустим сначала, что монополист осуществляет предложение в первом пе-
риоде раз и навсегда. (Этот надуманный эксперимент предназначен для описа-
ния того, что происходит в отсутствие межвременных эффектов). Монополист 
затем назначает монопольную цену, рт = 4, и покрывает спрос потребителей 
с оценками от 4 до 7. (Монопольная прибыль равна 16). Теперь рассмотрим 
многопериодную модель. Допустим, что монополист назначает цену 4 в первом 
периоде и удовлетворяет спрос потребителей с оценками выше 4. В начале вто-
рого периода монополист остается с остаточным спросом, который составляют 
потребители с оценками от 1 до 3. Монополист тогда испытывает искушение на-
значить более низкую цену для второго периода. Например, если второй период 
является последним периодом, когда монополист продает,1 6 он назначает моно-
польную цену соответственно остаточному спросу, т. е. 2. Теперь рассмотрим, 
что произойдет, когда потребители поймут в первом периоде, что монополист ех 
post будет иметь стимул снизить цену во втором периоде. Потребители с высо-
кими оценками, возможно, еще согласятся заплатить 4 за товар, потому что они 
жаждут приобрести его.1 7 Однако потребитель с оценкой 4, например, не купит, 
потому что он получил бы нулевой излишек, тогда как, подождав немного, он 
может получить положительный излишек. Таким образом, ожидание будущего 
снижения цены сокращает спрос в первом периоде. 

Чтобы решить задачу и определить равновесие, необходимо найти такую 
последовательность цен и ожиданий потребителей, при которой ожидания ра-
ционально отражают поведение фирмы, а поведение фирмы оптимально отра-
жает ожидания потребителя. Дополнительный раздел объясняет, как добиться 
этого. Равновесие приобретает форму убывающей ценовой последовательности. 
Таким образом, монополист осуществляет ценовую дискриминацию во времени. 
Вначале он назначает высокую цену и продает только потребителям, которые 
больше других жаждут купить товар. Затем он снижает цену, чтобы удовлетво-
рить немного менее ж а ж д у щ и х , и т. д. Этот вид дискриминационного поведения 
во времени часто встречается на практике. Например, книги печатаются вна-
чале в твердом переплете, а затем несколько месяцев или лет спустя в мягкой 
бумажной обложке. Широко известно, что разница в производственных затра-
тах между теми и другими сравнительно мала. Таким образом, большая часть 
разницы в цене может быть объяснена при помощи модели межвременной дис-
криминации. Другим примером является премьера кинофильма, который затем 
будет показан по телевизору, как домашнее видео, на авиарейсе (в самолете) или 
в кинотеатрах второго разряда. 

Такая гибкость, когда монополист может регулировать цену с течением вре-
мени, на самом деле причиняет ему ущерб. И действительно, можно показать, 
что для него было бы лучше, если бы он мог ex ante принять обязательство 
не спорить о цене, т. е. не снижать цены, как только потребители с высокой 
оценкой купят товар. («Не торговаться» — действительно оптимальное правило 
для монополиста, если он может его принять. Фиксированная цена является 
тогда, конечно же, монопольной ценой). Это объясняется тем, что потребители 

16Это может иметь место, если у монополиста есть «сторонние возможности» или же 
фиксированы затраты производства и (или) продажи, которые вынуждают его покинуть 
рынок. 

17Чтобы потребитель принял цену, v должно удовлетворять v — 4 > 8(v — 2) или 
v > (4 — 28)/(1 — <5). Такое v существует, если дисконтирующий множитель не очень 
близок к единице, т. е. если потребители нетерпеливы. 
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ждут, когда монополист снизит цену. Здесь ценовая дискриминация является 
невольной — фирма предпочитала бы ex ante не осуществить дискриминацию. 
Более того, можно показать, что потери в прибыли монополиста при уклончи-
вом поведении (отсутствие фиксированной цены) оказываются очень высокими, 
когда регулирование цены происходит часто; действительно, предположение Ко-
уза (доказанное другими исследователями, см. Дополнительный раздел) состоит 
в том, что, когда регулирование цены становится все более и более частым, мо-
нопольная прибыль стремится к нулю. Все сделки заключаются почти одновре-
менно при ценах, близких к предельным затратам. Этот результат, возможно, 
экстремальный, но он хорошо иллюстрирует суть дела. 

Дополнительный раздел описывает эту проблему более формально. В нем 
также обсуждается вероятность принятия обязательств и то, как на практике 
монополист может избежать в некоторой степени эффекта Коуза. Этому разделу 
предшествует пример: монополист выпускает товар, который может повторно 
использоваться. Пример построен таким образом, что моделирование ожиданий 
покупателя не имеет значения. Таким образом, он представляет просто введение 
в проблему долговечного товара. Он также служит основой краткой дискуссии 
относительно монопольной власти на рынке алюминия. 

1.1.4. ВЫЯВЛЕНИЕ КРИВОЙ СПРОСА 

На протяжении этой главы — и большей части книги — мы предполагаем, 
что монополист в точности знает свою кривую спроса. Одним из способов объяс-
нения этого было бы допущение, что монополист ведет анализ рынка. Но такие 
исследования дороги и несовершенны и всегда оставляют некоторый осадок не-
определенности относительно кривой спроса. Дополнительным способом изуче-
ния спроса является экспериментирование с изменением цен в течение времени, 
которое обычно дает лучшее представление о кривой спроса, чем сохранение 
постоянной цены. 

Об оптимальном межвременном ценообразовании монополиста исходя из 
подстановки Байеса написано не так много.1 8 Есть несколько общих сужде-
ний относительно направления движения цены, которому следует монополист и 
которое, очевидно, не обязательно монотонно возрастает или падает во времени. 
Одно положение определенно: при установлении цены в данный момент монопо-
лист вовсе не должен максимизировать ожидаемые текущие прибыли, доверяя 
своим текущим (последующим) ожиданиям и надеждам относительно кривой 
спроса. Скорее он должен принимать в расчет стоимость информации, необхо-
димой для будущего ценообразования. В работах [1, 45] изучались модели ста-
бильной (нестохастической) кривой спроса. Авторы [1] задаются вопросом, изу-
чает ли монополист свою возможную кривую спроса и, следовательно, назначает 
ли монопольную цену в длительном периоде на основании полной информации. 
Ответ подразумевается. Допустим, изначально известно, что функция прибыли 
вогнута и непрерывна, но ее точная форма неизвестна. Тогда монополист не пе-
рестает экспериментировать, пока не достигнет монопольной цены. Допустим, 
что он сохранит постоянную цену в течение некоторого периода. Назначая цену, 

18В работах обычно абстрагируются от других форм межвременного ценообразова-
ния, упомянутых в этой главе (замещение потребителями долговечных товаров, запасы, 
престиж фирмы, обучение делом), чтобы сосредоточиться на изучаемом вопросе. 
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немного отличную от фиксированной, он изучает наклон функции прибыли при 
этой цене, и тогда его не должна больше беспокоить ожидаемая текущая при-
быль. Но изучение наклона очень ценно для будущего и поэтому желательно. 
Хитрость в том, что, изменяя цену на произвольно малую величину, монопо-
лист может сделать затраты экспериментирования произвольно малыми и тем 
не менее получать очень полезную информацию о градиенте своей целевой функ-
ции. Агион с соавторами показывают, что вогнутость или прерывность функции 
прибыли могут побудить монополиста отказаться от выявления его действи-
тельной монопольной цены, даже если кривая спроса детерминирована. (См. 
работы [51, 62] для более полных результатов ограниченных опытов в моделях 
со стохастическим спросом). Например, в случае невогнутой функции прибыли 
предыдущее обсуждение локального экспериментирования показывает, что мо-
нополист случайно достигнет локального максимума функции прибыли. Чтобы 
достичь глобального максимума, необходимо нелокальное экспериментирование 
(большее изменение цены), что может оказаться очень дорогостоящим, если дис-
контирующий множитель достаточно велик. Таким образом, монополист может 
ограничиться неполным знанием даже в длительном периоде. Лазер [45] рассма-
тривает простой случай обучения и получает несколько интересных результатов 
в рамках сравнительной статики. Например, он показывает, как скудный ры-
нок (например, рынок особняков), скорее всего, свидетельствует о совершенно 
жестком ценообразовании, тогда как обильные рынки (например, кондомини-
мумов) характеризуются большими изменениями цен; это значит, что на обиль-
ном рынке продавец больше узнает о кривой спроса. Аналогично рынки с очень 
рассеянным распределением априорной вероятности по кривой спроса также ха-
рактеризуются большими изменениями цены. 

1.1.5. ЗАПАСЫ 

На протяжении большей части книги предполагается, что в любом периоде 
продажи происходят из текущего производства. На самом деле наличие запасов 
позволяет отделить производство от продаж. Динамике количественного и цено-
вого приспособления, когда фирма испытывает шок и может сгладить динамику 
цен и производства, используя наличные запасы, посвящена многочисленная и 
интересная литература. Например, Блиндер [12] анализирует, как монополи-
стическое производство, запасы и цены приспосабливаются к шокам спроса в 
зависимости от того, будут ли эти шоки преходящи или перманентны. Он пред-
положил, что в каждом периоде предельные затраты производства возрастают 
с ростом выпуска. Из-за выпуклости функции затрат монополист предпочитает 
определенный выпуск случайному при том же самом среднем. Во временном 
контексте это означает, что он предпочитает стабильное производство колеблю-
щемуся. Таким образом, он хотел бы избежать шоков спроса во времени; именно 
это и позволяют ему делать запасы. Рассмотрим вначале преходящий (однопе-
ри»дный) шок спроса. В модели Блиндера в отсутствие запасов цена и выпуск 
движутся вверх. То же происходит при наличии запасов, но в меньшей сте-
пени. Фирма может временно сократить свой запас и восстановить его позднее. 
Эффект увеличения спроса в одном периоде может быть распространен на ста-
дию производства нескольких периодов. Перманентный шок спроса не может 
быть сглажен в той же мере. Высокий спрос сегодня порождает высокий спрос 
в будущем. Это значит, что предельные затраты производства будут так же вы-
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соки завтра. Таким образом, производство (так же как и цена) реагирует на 
перманентный шок в большей степени, чем на преходящий. 1 9 

Другой общей темой в литературе о поведении запасов является асимме-
тричная реакция цены на шоки, повышающие и понижающие спрос. В част-
ности, Рейган [58] (см. также [59] для случая конкуренции) предполагает, что 
монополист может продавать только из имеющихся запасов. Таким образом, 
существует лаг между использованием ресурсов и доступностью выпуска. Те-
кущие запасы действуют как ограничитель мощности по продажам в любом 
периоде. Когда спрос высок, выпуск определяется исключительно запасами, а 
цена устанавливается так, чтобы очистить рынок (т. е. чтобы удовлетворить 
спрос). Наоборот, когда спрос низок, ограничение по запасам не является обя-
зывающим (продажи ниже запасов). Фирма реагирует как снижением цены, 
так и сокращением производства. Из-за такой возможности количественного 
приспособления к низкому спросу, но никак не к высокому цены монополиста 
имеют тенденцию реагировать на повышающие шоки спроса в большей степени, 
чем на понижающие, как показывает Рейган. 2 0 

1.2. ИСКАЖЕНИЯ ЗАТРАТ 

В разделе 1.1 большое внимание уделено искажению на стороне спроса, свя-
занному с ценовым поведением монополиста. Монопольная власть также может 
иметь негативный эффект на предложение, В частности, для данных товаров, 
производимых монополистом, и данном объеме их предложения потребителям 
монополист может произвести их с более высокими затратами, чем конкурент-
ная фирма. Так, часто предполагается, что фирмы в монопольной ситуации 
склонны уделять меньше времени стратегиям, сокращающим затраты, впадают 
в бездействие и т. д. Хикс [38], например, заметил, что «лучшей из моно-
польных прибылей является спокойная жизнь». Махлуп [49] предположил, что 
управленческая расхлябанность может иметь место, только если продуктовые 
рынки несовершенно конкурентны. Эти идеи могут показаться парадоксаль-
ными, ведь монопольная власть находится на стороне выпуска, и совсем не-
легко понять, почему искажения выпуска должны оказать влияние на затраты 
производства данного количества товара. 

Чтобы исследовать этот вопрос, мы должны вернуться назад к понятию 
функции затрат, точнее, к проблеме делегирования. Как мы выяснили во вступ-
лении «Теория фирмы», акционеры, которые желают максимизировать при-
быль, могут не иметь времени для того, чтобы отслеживать и контролировать 
деятельность служащих фирмы (администрации, рабочих). Последние, есте-
ственно, преследуют другие цели, чем максимизация прибылей, и если акци-
онеры не обладают совершенной информацией относительно технологии и не 
отслеживают поведение служащих (что достаточно нереально), то, вероятно, 
фирма оказывается X-неэффективной [47]. Действительно, мы знаем из вступ-
ления «Теория фирмы», что при любой рыночной структуре фирма может быть 
Х-неэффективной (т. е. что предположение Махлупа справедливо лишь в специ-
альном случае). Вопрос теперь в том, каким образом на такую неэффективность 
влияет рыночная власть на продуктовом рынке. 

19См. также концепцию Блиндера в [69]. 
20Другие рекомендации по данной теме см. в [2, 53, 54]. 
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Как мы видели во вступлении, акционеры могут использовать деятельность 
родственных по технологии (или по условиям спроса) фирм как эталон для упра-
вления своей фирмой. Например, акционеры могут не доверять утверждению 
менеджеров своей фирмы, что она столкнулась с неблагоприятными внешними 
условиями, если другие фирмы, которые столкнулись с такими же условиями 
предложения или спроса, работают хорошо. В таком случае использование ме-
неджерами оправдания, что «времена тяжелые», чтобы скрыть бездеятельность 
и оправдать низкие прибыли, не вызывает доверия, если есть другие фирмы 
для сравнения. Эта идея «соревнования» («tournament»), основанная на срав-
нении структуры стимулов одной фирмы с деятельностью однородных фирм, не 
связана с существованием конкуренции на продуктовом рынке; можно a priori 
сравнить деятельность двух электростанций, функционирующих в независимых 
регионах. Но тот же самый аргумент может быть использован и когда фирмы 
конкурируют на продуктовом рынке. Так, представляется естественным основы-
вать вознаграждение менеджеров «Ford» на достижениях менеджеров «General 
Motors». Легко может быть показано, что так как внешние условия, с которыми 
стгушивафтся две фирмы, коррелируют, когда эти фирмы находятся на одном 
продуктовом рынке, эталонная конкуренция будет в действительности более по-
лезной в отраслях с несколькими конкурентами, чем для чистых монополий. 

Эта эталонная конкуренция, если она возможна, может объяснить, почему 
менеджеры конкурирующих фирм лучше контролируются акционерами, чем 
менеджеры монополий.2 1 Тем не менее утверждение Хикса только наполо-
вину верно. Хотя менеджеры монополий могут лодырничать (вести «спокойную 
жизнь») , они могут ничего не выиграть от этого, потому что лодырничество 
будет антиципировано. Другими словами, их ограничение «соучастия» может 
быть тем не менее обязательным. Более низкое усилие, скажем, компенсируется 
более низким вознаграждением. 

1.3. ПОВЕДЕНИЕ В ПОИСКАХ РЕНТЫ 

В разделе 1.1 было показано, что монопольное ценообразование сокращает 
излишек потребителя и увеличивает прибыль фирмы по сравнению с конку-
рентным поведением. Снижение излишка превышает увеличение прибыли на 
величину, равную безвозвратным потерям. В разделе 1.2 обсуждалось, как для 
данного выпуска монопольное положение может вздуть затраты. Этот прирост 
затрат прибавляется к безвозвратным потерям. В этом разделе рассматривается 
третье искажение, связанное с монополией: расточительные расходы, осуще-
ствляемые с целью сохранить или поддержать монопольное положение. 

21 Эти размышления также подразумевают, что общественный сектор может быть 
более неэффективным, чем частный, и в то же время не представлять какой-либо не не-
обходимой эффективности. Причина состоит в том, что во многих странах общественный 
сектор охватывает многие отрасли, которые являются «естественными монополиями». 
Из-за существования больших постоянных затрат, скажем, отрасль не может быть кон-
курентной и национализируется либо регулируется (например, железные дороги, почто-
вые службы, электростанции, телекоммуникации). Следовательно, общественный сектор 
представляет неудачный пример наличия рыночной власти на продуктовом рынке, ко-
торая, естественно, приводит к большой расхлябанности. Однако общественный сектор 
не может быть более неэффективным per se, потому что многие из его фирм были бы 
Х-неэффективными, даже если бы остались частными. 
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Рассмотрим ренту, связанную с монопольным ценообразованием. Абстра-
гируясь от проблемы контроля, обсуждаемой в разделе 1.2 (так что функция 
затрат может быть определена независимо от технологии наблюдения), можно 
заметить, что эта рента равна монопольной прибыли, представленной в виде тра-
пеции С E F А на рисунке. Ясно, что существование этой потенциальной ренты 
может привести к поведению, ориентированному на поиск ренты (rent-seeking 
behaviour). Фирмы будут склонны тратить деньги и прилагать усилия, чтобы 
получить монопольное положение, и, как только они добьются такого положе-
ния, они будут склонны продолжать тратить деньги и предпринимать усилия, 
чтобы сохранить его. 

Фирма может осуществлять как стратегические, так и административные 
расходы, чтобы добиться или удержать монопольное положение. Примером 
стратегических расходов являются затраты на исследования и разработки с це-
лью получения патента, который охраняет монопольное положение патентован-
ного продукта (см. главу 10). Другой пример — накопление различных форм 
капитала и создание барьеров для вступления в отрасль (глава 8). Среди админи-
стративных расходов можно назвать затраты по лоббированию и на рекламные 
кампании, нацеленные на оказание влияния на общественность и ее выборных 
представителей («Наша фирма находится на службе у потребителя»), а также 
на законодательную защиту от штрафов по антитрестовским нарушениям. 

Познер [55] анализирует крайний случай поведения в поисках ренты в споре 
между фирмами за то, чтобы стать монополистом, и приходит к выводу, что всю 
монопольную ренту необходимо включить в затраты монополии. Другими сло-
вами, действительные безвозвратные потери представлены на рисунке фигурой 
CEGA. Две важные аксиомы, которые приводят к этому заключению, состоят 
в следующем. 

1. Растрачивание ренты. Общие расходы фирм на получение ренты равны 
величине этой ренты. 

2. Общественно-расточительное растрачивание. Эти расходы не являются 
общественно ценными побочными продуктами.2 2 

Аксиома 1 является условием свободного входа в отрасль при нулевой при-
были. Идея заключается в том, что вход (или увеличение расходов на поиск 
ренты) имеет место, пока ожидаемая рента — т. е. вероятность получения 
ренты, умноженная на величину ренты, — сравняется с затратами на поиск 
ренты для каждой фирмы. В состоянии равновесия, например, 10 фирм могут 
потратить 1 дол. каждая, чтобы иметь дополнительный шанс получить 10 дол. 
в виде ренты, в данном случае общие затраты равны ренте. 

Правдоподобность аксиомы 1 зависит от способа организации состязания. 
Невозможно a priori измерить расточение ренты, не затрагивая микрооснов 

22Дальнейшее предположение состоит в том, что ресурсы, использованные для полу-
чения ренты, не могут повысить цену (предложение совершенно эластично). Примером, 
где OHII, возможно, набавляют цену, является приведенный ниже случай фирм, соперни-
чающих за благосклонность гражданских чиновников, чтобы получить положение регу-
лируемой монополии. Рента, вместо того чтобы быть растраченной, может быть передана 
чиновникам (посредством взяток в крайних случаях). Но, как замечает Крюгер [43], то, 
что чиновники становятся ответственными за приписывание этих рент, может привести 
к поведению, ориентированному на данной стадии на поиск ренты. Конструктивной ра-
ботой о деятельности по поиску ренты является [79]. Полезное обсуждение можно найти 
в [80]. 
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конкретной ситуации.2 3 Аксиома 1 может не выполняться по многим причи-
нам (см. [28]). Во-первых, монопольное положение может быть достигнуто 
скорее за счет удачи, чем посредством предвидения. Крайним и в чем-то ис-
кусственным является случай патентования удачного изобретения. Во-вторых, 
что является более важным, соперники могут начинать в неравных стартовых 
условиях: одна фирма может уже обладать патентами, доступом к отдельным 
полезным ресурсам, частной информацией относительно технологии или спроса 
или же другими первоначальными преимуществами,2 4 которые превращают ее 
в более сильного кандидата на монопольное положение. Так как конкуренты 
фирмы, возможно, в меньшей степени желают тратить деньги на достижение 
монопольного положения, она может оказаться в состоянии удержать какую-
то часть ренты. Рассмотрим случай, когда фирма должна предлагать цену за 
привилегию стать монополией с определенной льготой. Если все фирмы симме-
тричны, наивысшая цена предложения равняется (общей) монопольной ренте. 
При асимметричных покупателях, однако, фирма с наивысшей потенциальной 
рентой способна удержать часть излишка. В-третьих, даже при симметричных 
или почти симметричных фирмах вовсе не обязательно, чтобы рента была рас-
трачена.2 5 

Аксиома 2 говорит о том, что расходы социально расточительны. Это может 
быть случай, когда регулируемое монопольное положение (например, распреде-
ление импортных привилегий) предоставляется на основе влияния лобби. 2 6 Тем 
не менее, если некоторое монопольное распределение происходит посредством 
аукциона, плату собирает правительство, тогда расходы не представляются рас-
точительством (в случае симметричности аксиома 2 удовлетворяется, но акси-
ома 1 нарушается). Существуют также промежуточные случаи, когда расходы 
являются до некоторой степени расточительными. Например, когда цены на 
авиаперевозки и вход на маршруты регулировались в Соединенных Штатах, 
авиалинии конкурировали за клиентов («рента») путем предоставления расто-
чительных услуг. Этот вид поведения в поисках ренты не был полностью рас-
точительным, потому что потребителям нравились услуги. Тем не менее те же 
самые потребители с удовольствием уступили бы некоторые из этих услуг в об-
мен на снижение цены, соответствующее сокращению услуг. 

Интересным случаем является монопольная рента, которая частично пере-
дается поставщикам сырья и материалов. Например, монопольная рента в 10 
единиц может быть разделена: 5 единиц в пользу собственников фирмы и 5 в 
пользу рабочих, если умение профсоюза вести торг дает ему возможность при-
сваивать половину пирога. Если это представляет простой трансферт рабочим 
со стороны собственников (предложение труда не изменяется в результате пере-
распределения), то «растрачивание» монопольной прибыли не включает соци-
альных потерь; зарегистрированная прибыль (равная 5) просто недооценивает 
монопольной ренты (равной 10). Однако, если перераспределение влияет на 

, 2 3 0 состязаниях в скорости патентования см. в главе 10. 
24Относительно располагаемых преимуществ и подхода Познера см. [61]. 
25Об играх преимущественного права на покупку см. в главе 8. 
26 Анализ здесь очень неясен. Что необходимо, так это модель равновесия, в которой 

лоббирование оказывается успешным. Неполная информация должна быть ключом к 
построению такой модели, которая объяснила бы, почему лоббирование имеет место (ин-
формация, сговор с лицами, принимающими решения, и т. д.) и являются ли расходы 
по лоббированию общественно бесполезными. 
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предложение рабочей силы (например, если существующие рабочие реагируют 
на более высокую зарплату увеличением предложения рабочей силы), некоторое 
искажение распределения дополнительно вносится. 

Основной вывод заключается в том, что поведение, ориентированное на по-
иск ренты, ведет к потере некоторой части монопольной прибыли. То, что мо-
нопольная прибыль может быть частью потерь благосостояния, связанных с мо-
нополией, общепризнанный факт. Тем не менее мы должны воздерживаться от 
выведения какого-либо общего заключения о том, какая доля монопольной при-
были должна считаться потерей в благосостоянии. Только аккуратное описание 
игры по поиску ренты может позволить нам определить порядок величины этой 
доли. Так как на практике игры по поиску ренты значительно различаются, 
мы обязаны анализировать вопрос на конкретных примерах. 

1.4. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ З А М Е Ч А Н И Я 

Монопольная власть приводит к высоким ценам и безвозвратным потерям 
в благосостоянии. Возможно, существуют и другие, более тонкие искажения, 
такие как X-неэффективность и растрачивание монопольной прибыли. (Следу-
ющая глава рассматривает дополнительные искажения, связанные с выбором 
продукта). 

Хотя ценовые искажения сравнительно хорошо исследованы, искажения за-
трат и поведение, ориентированное на поиск ренты, экономистами еще не изу-
чались. Чтобы расширить разделы 1.2 и 1.3 на теоретическом уровне и развить 
эмпирическую методологию для измерения таких искажений, необходимо ре-
шить две сложные задачи. 

Отдельные смягчающие факторы в какой-то степени уравновешивают эти 
искажающие последствия монопольной власти. 

Во-первых, в условиях возрастающей отдачи от масштаба организация про-
изводства на одной фирме технологически более эффективна. И действительно, 
одним из наиболее часто звучащих аргументов в защиту монополизации отра-
сли является то, что она предотвращает бесполезное дублирование постоянных 
затрат. Уильямсон [82] подвергал сомнению отказ судов США признать за-
щиту экономии от масштаба в случаях горизонтального слияния согласно за-
кону Клейтона.2 7 Он доказывал, что при разумных предложениях об эластич-
ности спроса только небольшого сокращения постоянных затрат у ж е достаточно, 
чтобы компенсировать безвозвратные потери, созданные увеличением цены в ре-
зультате слияния. 

Во-вторых, как предполагал Йозеф Шумпетер, монополия может быть не-
обходимым условием для существенного объема исследований и разработок. В 
частности, инновация может нуждаться в принятии монопольных прав собствен-
ности (патентов).28 

Невозможно высказать мнение относительно достоинств монополии, не рас-
смотрев ее альтернатив (например, конкуренцию, регулируемую монополию), а 
также способов создания для них благоприятных или, наоборот, препятствую-
щих условий (например, субсидий, антитрестовских процедур регулирования). 

273аметьте, однако, что экономия от масштаба рассматривается в случаях слияния 
согласно действующим указаниям Департамента юстиции. 

28Мы вернемся к этому аргументу в главе 10. 
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Уместность разнообразных доводов за и против монополии в конечном счете 
зависит от сравнительной эффективности всех инструментов2 9 и от информа-
ции, которой располагают антитрестовские, регулирующие и другие правитель-
ственные органы, использующие эти инструменты. В этой главе, так же как 
и в большей части книги, акцент делается скорее на позитивном уровне (как 
именно ведут себя фирмы на продуктовом рынке?), чем на нормативном (каким 
образом правительство должно исправлять искажения?). Другой проблемой, 
которую ставит эта глава, является развитие нормативной стороны. 

\ 
1.5. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 

ДОЛГОВЕЧНЫЕ ТОВАРЫ И ПРЕДЕЛЫ МОНОПОЛЬНОЙ ВЛАСТИ 

В этом разделе мы изучим, каким образом монополист, выпускающий дол-
говечные (durable) товары, создает свою собственную будущую конкуренцию. 
Центральной проблемой является то, что его монопольная власть может быть 
разрушена существованием этой выращенной ею конкуренцией. Мы начнем с 
рассмотрения товара, имеющего короткий жизненный цикл, после которого он 
может совершить еще один жизненный цикл, но у ж е в конкурентной отрасли. 
Покупатели товара избавляются от него в конце первого жизненного цикла, и 
это позволяет нам игнорировать ожидания покупателей относительно будущих 
цен. Хотя этот случай и является крайним, он представляет простое и поучи-
тельное введение в предмет. Во втором примере («проблема межвременной це-
новой дискриминации») мы рассматриваем товар, который не обесценивается, и 
сосредоточимся на роли ожиданий потребителей. Этот пример показывает, как 
потребители, которые ожидают снижения цены, ограничивают свои покупки. 

1.5.1. ВТОРИЧНАЯ ПЕРЕРАБОТКА 

Рассмотрим случай монополиста, производящего товар, который затем пе-
рерабатывается конкурентной отраслью. В качестве основы этого примера вспо-
мним нашумевшее дело Верховного Суда США 1945 г. относительно Алюмини-
евой компании Америки («Alcoa»). «Alcoa» охватывала примерно 90% рынка 
первичного алюминия. Она была определена монополией, и ей было запрещено 
расширение (в этом деле суд приказал отменить решение о продаже «Alcoa» го-
сударственных алюминиевых заводов, построенных во время войны), что вскоре 
привело к созданию более конкурентного рынка первичного алюминия. 3 0 Не-
которые экономисты были против такого решения суда на том основании, что 
и так существовала почти конкурентная отрасль, не зависимая от «Alcoa», ко-
торая занималась переработкой произведенного «Alcoa» алюминия. Если бы 
этот вторичный рынок алюминия был принят в расчет, то рыночная доля «Al-
coa» составила бы лишь 64%. На самом деле цены, назначенные «Alcoa», были 

29Например, глава 6 в основном затрагивает вопрос, уменьшаются ли ценовые иска-
жения в условиях конкуренции. 

30Верховный суд на самом деле не слушал дела «Alcoa». Слишком много юристов 
пришли бы к конфликту — дело находилось бы так долго в судебном процессе, что боль-
шинство юристов отслужили бы в Департаменте юстиции. Особая трехпалатная апелля-
ционная комиссия суда была создана для вынесения окончательного решения по этому 
делу. 

I I 
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умеренными для монополиста. Некоторые даже предполагали, что цены «Al-
coa» были близки к предельным затратам. Проверим этот аргумент, используя 
простую модель.3 1 

Рассмотрим дискретные временные периоды, обозначенные 1 , 2 Д о п у -
стим, что для каждого периода существует функция спроса qt = D(pt). Этот 
спрос соответствует потребительскому спросу ца алюминий (вторичный и пер-
вичный). Пусть pt = P{qt) — обратная функция спроса. Алюминий, потре-
бленный в период t, либо теряется, либо вторично используется в конкурентной 
отрасли. Пусть принадлежит [0,1] — та доля алюминия, которая идет 
на переработку. Затраты переработки составляют С(:г*+ 1 ) , где С — выпуклая 
возрастающая функция (т. е. технология переработки выявляет убывающую 
отдачу). Далее предположим, что С(0 ) = 0, что С'(0) = 0 и С ( 1 ) = + о с (не-
возможно компенсировать ресурсы полностью). Если pt+l — цена алюминия 
(первичного и вторичного) в период t + 1, тогда доля перерабатываемого алюми-
ния xt+\ составит 

(конкурентная перерабатывающая отрасль перерабатывает до тех пор, пока ее 
предельные затраты не сравняются с ценой алюминия). Мы можем, следова-
тельно, записать xt+\ как возрастающую функцию от 

Xt+1 = x(pt+i). 

Замечание. Мы неявно допускаем, что прибыли от переработки (которые по-
ложительны, потому что функция затрат переработки является выпуклой) на-
капливаются в перерабатывающей отрасли. Другими словами, покупатели алю-
миния в момент t избавляются от своего использованного алюминия в момент 
(+ 1. Эта оговорка позволяет нам записать попериодную функцию спроса как 
р, = P(qt). Как будет показано ниже, если потребители оказываются способ-
ными повторно использовать или перепродать товар, их спрос в момент t за-
висит от цены, которую они ожидают в момент t + 1. Предчувствие будущих 
цен должно быть тогда промоделировано. Одним из способов объяснения этого 
допущения является представление о перерабатывающей отрасли, состоящей из 
такого большого числа фирм, что ни одна из них не имеет какого-либо влияния 
на рынке (первичном плюс вторичном) алюминия (т. е. они ценополучатели). 
Каждая из этих фирм тем не менее обладает локальным монопольным влиянием 
на своем географически ограниченном рынке ресурса. Таким образом, они мо-
гут назначить монопольную цену, чтобы заполучить лом алюминия; т. е. если 
алюминий не может быть использован без переработки, он свободно приобрета-
ется перерабатывающими фирмами. Таким образом, перерабатывающие фирмы 
конкурентны только на уровне готовой продукции. 

Допустим, что первичный алюминий производится монополистом при по-
стоянных удельных затратах с. Монопольная прибыль в период t составит 

Пt = [P{qt) - c}(qt - xtqt-i). 

(Заметим, что qo = 0). qt — общее производство алюминия (новый плюс пере-
работанный); qt — Xtqt-i — новый алюминий, выпускаемый монополистом. 

31 Следующее обсуждение основывается на [50]. См. также [32, 78]. 
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Допустим, что монополист максимизирует сегодняшнюю дисконтированную 
ценность своих прибылей: 

5 % , где 6 = 
1 

< 1. 
t=1 

В качестве упражнения для читателя остается показать, что в стационарном 
состоянии (когда, по определению, количества и цены постоянны во времени) 

(р - c ) ( l - S x - x'P'q) = Р'( 1 - x)q. (1.7) 

Более того, допускается, что удовлетворяются условия второго порядка. 
Так как х' > О, Р' < 0, уравнение (1.7) показывает, что р > с. Действи-

тельно, в длительном периоде цена алюминия может быть очень близкой к 
конкурентной, только если доля переработки близка к 1. Ситуация в деле «Al-
coa», кажется, не была таковой (дополнительно необходимо принимать в расчет 
тот факт, что в течение периода рассмотрения спрос значительно увеличился, 
так что даже если х было высоко, рыночная доля «Alcoa» была бы сохранена). 

Пусть 
_ _1Ур Р_ 

£ ~ D ~ P'q 
есть эластичность спроса. Уравнение (1.7) может быть записано как 

р — с 1 1 - х 
£ \ \ - 6 x - x'P'q 

Так как <5 < 1, х < 1, х' > О, Р' < 0 и (р - с) > 0, то 

р - с 1 

Следовательно, в этой ситуации относительная маржа прибыли (индекс 
Лернера) ниже, чем была бы маржа, выбранная монополистом в отрасли без 
вторичной переработки (1 /г ) . В самом деле, в длительном периоде потребители 
выигрывают от существования переработки. Можно также показать следующее. 

• Улучшение технологии переработки снижает монопольную ренту.3 2 И дей-
ствительно, когда технология переработки очень неэффективна, почти никакая 
часть алюминия не перерабатывается и монополия получает свою постоянную 
монопольную прибыль в каждом периоде. 

• Если потребители выигрывают от существования переработки в длитель-
ном периоде, они терпят убыток при ее первоначальном введении. Допустим, что 
до втррого периода не было переработки. Сравните рыночные цены в первый пе-
риод в зависимости от того, будет ли введена переработка начиная со второго пе-
риода. Если монополист предчувствует в будущем возникновение переработки, 

32Монополист может выиграть от улучшения технологии переработки, если его про-
изводственные затраты с высоки, а потребители способны получить значительную часть 
ренты, связанную с переработкой (обратно предположению, сделанному выше). Перера-
ботка тогда делает товар более желаемым для потребителей. См., однако, обсуждение 
межвременной ценовой дискриминации ниже. 
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он сокращает свой выпуск относительно статического оптимума (данного усло-
вием (р — с)/р = l/е), так что он не «взрастил» будущей конкуренции. Значит, 
цены будут для потребителя выше в первом периоде. В длительном периоде пе-
реработка увеличивает предложение продукта, и, несмотря на первоначальное 
сокращение монопольного выпуска, цена снизится. 

• Рост на алюминиевом рынке увеличивает наценку монополиста (здесь мы 
предполагаем, что рынок был стационарным). Основная идея заключается в 
том, что на протяжении периода роста рынка переработанный алюминий, вы-
пуск которого зависит от более низкого прошлого спроса, но не от высокого 
настоящего, занимает более низкую рыночную долю. 

Для анализа декомпозиции технологии переработки сырьевых материалов и 
более тщательного изучения переработки и влияния вертикальной интеграции 
см. [50]. 

\ 

1.5.2. ДОЛГОВЕЧНЫЕ ТОВАРЫ И МЕЖВРЕМЕННАЯ ЦЕНОВАЯ 
ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Допустим, что потребители могут пользоваться определенным долговечным 
товаром в течение нескольких периодов. Цена, по которой покупатели хотят 
купить товар сегодня, зависит от ожиданий ими цены, по которой они смогут 
купить его завтра, потому что сегодняшние покупки являются (несовершенным) 
заменителем завтрашних. Вначале мы введем простую двухпериодную модель, 
которая проиллюстрирует основные идеи. Мы покажем, что всякий раз, когда 
это возможно, производитель долговечных товаров предпочитает отдавать их в 
аренду, нежели продавать. Затем рассмотрим основной вопрос межвременной 
ценовой дискриминации и ее наиболее крайнюю форму, так называемую гипо-
тезу Коуза. Эта гипотеза (в настоящее время доказанная) утверждает, что про-
изводитель неопределенно долговечных товаров теряет всю свою монопольную 
власть, когда период между изменениями цены стремиться к нулю. Этот резуль-
тат должен быть точнее определен тем фактом, что во многих ситуациях, как 
мы увидим в дальнейшем, монополист оказывается способным компенсировать 
некоторую часть своей монопольной власти. Далее мы рассмотрим причастность 
межвременной ценовой дискриминации к выбору монополистом долговечности 
товара. 

1.5.2.1. АРЕНДА В СРАВНЕНИИ С ПРОДАЖЕЙ 

Когда товар (например, компьютер или фотокопировальная машина) явля-
ется долговечным, его производитель имеет возможность выбора: сдать товар 
в аренду или продать.33 Мы рассмотрим здесь идею о том, что монопольный 
производитель долговечных товаров предпочитает сдачу в аренду, чтобы избе-
жать проблем межвременного доверия, связанного с продажей. Это может быть 
проиллюстрировано при помощи очень простой модели. Существуют два пери-

33В определенных случаях выбор сдачи в аренду является менее привлекательным 
или неподходящим вообще. Например, рынок аренды автомобилей сравнительно мал 
по сравнению с рынком продаж по причинам как моральной угрозы (арендаторы плохо 
заботятся о машинах), так и потенциальных проблем неблагоприятного отбора (рынок 
имел бы тенденцию привлекать менее осторожных водителей). 
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ода: t = 1,2. Товар, произведенный и используемый в первом периоде, может 
быть использован во втором периоде без обесценения. Для простоты допустим, 
что после второго периода товар устаревает (он заменяется новым продуктом), 
и поэтому на него отсутствует спрос. Модель и идеи могут легко быть сведены 
к случаю, когда товар не устаревает. Для упрощения расчетов допустим, что 
затраты производства этого товара равны нулю, так что монополист может про-
изводить сколь угодно много в каждом периоде, не неся каких-либо затрат. 
Монополист и потребители имеют дисконтирующий множитель 6 = 1 / (1 + г), 
где г — процентная ставка. Потребительский (пользовательский) спрос на товар 
в каждом периоде D(p) = 1 — р. 

У монополиста есть две возможности: 1) сдавать товар в аренду в каждом 
периоде и 2) продавать его в каждом периоде. В последнем случае существует 
рынок перепродаж, на котором товар, купленный в первом периоде, может сме-
нить владельца во втором. В каждом периоде собственники товара могут сдать 
его в аренду другим потребителям, если захотят. 

Сравним две возможности. 
1. Допустим, что монополист решает сдать товар в аренду. Его цена в 

каждый период t максимизирует ptD(pt). Монополист назначает цену рг = 
= р2 = 1 /2 . Затем он производит = 1 /2 в течение первого периода и q2 = О 
во втором периоде (так как нет обесценения). Сегодняшняя дисконтированная 
стоимость его межвременной прибыли составит 

2. Допустим, что монополист решает продавать. Количество, проданное в 
первом периоде, «перепредлагается»34 на рынке во втором периоде. Продав 
количество q\ в первом периоде, монополист решает продать количество q2 (ко-
торое максимизирует его прибыль) во втором периоде. Сопровождающая цена, 
р2, — это та цена, при которой общее предлагаемое количество (qx + q2) равно 
величине спроса, т. е. р2 = 1 — qx - q2. Следовательно, чтобы максимизировать 
свою прибыль, монополист выбирает q2 так, чтобы 

Отсюда мы-определяем q2 = (1 — <?i)/2. Прибыль во втором периоде составит 
тогда (1 - ( f t ) 2 /4 . 

Теперь исследуем первый период. Цена, которую покупатели долговечного 
товара хотят заплатить (независимо от того, будут ли сами им пользоваться или 
сдавать его в аренду), зависит от их ожиданий относительно рыночной цены 
во втором периоде. Пусть р2 будет эта ожидаемая цена. Потребители хотят 
заплатить (1 — q\) + ёр2, так как текущая арендная цена составляет 1 — q\. 
Поэтому мы имеем 

Pi = (1 + 

34Сказать, что товар перепредлагается, вовсе не означает, что он необходимо меняет 
владельца. Потребитель и собственник товара в первом периоде готов сдать его в аренду 
другому потребителю во втором периоде, когда рыночная цена превышает цену, которую 
он приписывает товару. 
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Чтобы завершить модель, предполагаем, что потребители предугадывают пра-
вильно дену, назначенную во втором периоде: pj = Р2 • Исходя из этого и зная 
?!, они ожидают, что производитель предложит q2 = (1 — <71 ) / 2 во втором периоде 
по соответствующей цене: 

1 - 9 , 1 -

Следовательно, мы имеем 

Р i = U -

Заметьте в особенности, что размер спроса по цене рх в данном случае ниже, 
чем тогда, когда монополист решает производить в течение второго периода (в 
этом случае рх = (1 — g i ) ( l + <$)). Заметьте также, что цена первого периода 
обязательно превышает цену второго. Тогда монополист выбирает q\ , чтобы 
максимизировать 

Читателю остается поверить, что 

Pi 2(4 + 6) 

и, более того, что IIs < П1. Последнее неравенство является причиной, по кото-
рой монополист предпочитает сдачу в аренду.3 5 

1.5.2.2. ПРОБЛЕМА КОУЗА 

Почему продажа создает проблему для монополиста? Причина состоит в 
том, что потребители (или инвесторы) не готовы платить высокую цену за товар 
в течение первого периода, зная, что монополист может «наводнить рынок» во 
втором периоде, как это обычно и бывает. (Или, что равноценно, монополист 
может сделать товар, купленный в первом периоде, устаревшим, предложив но-
вую модель). Для простоты рассмотрим случай, когда линейная кривая спроса 
выводитвя из непрерывного континуума потребителей с единичным спросом и 

35Этот результат зависит от отсутствия угрозы входа. Буковецки и Хилтон [17], а 
также Бюлоу [19] показывают, что монополист продавал бы немного, если бы он пытался 
удержать соперника от входа. Продажа снижает потенциальный спрос для новичка, то-
гда как аренда не заставляет покупателя оставаться с укоренившейся фирмой в случае 
входа в отрасль. Эта идея имеет что-то общее с вопросом ограничения рынка, рассмо-
тренного в Дополнительном разделе главы 4. 
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попериодной готовностью заплатить в интервале [0,1] . Допустим, что моно-
полист назначает монопольную цену (1 + ё ) / 2 в первом периоде и что именно 
те покупатели, чья попериодная готовность заплатить превышает 1 / 2 , поку-
пают товар. Во втором периоде монополист сталкивается с остаточным спросом 
D(p) = 1 / 2 — р со стороны тех потребителей, чья попериодная готовность за-
платить ниже 1 /2 . Это соблазняет монополиста снизить цену (до 1 / 4 в данном 
случае). Таким образом, в ретроспективе некоторые потребители с готовностью 
заплатить, близкой к 1 / 2 , хотели бы воздержаться от покупки в первом периоде. 
Например, потребитель с готовностью заплатить, равной 1 / 2 + £, где е — малая 
положительная величина, получает излишек е(1 + 5), если он просто покупает, 
и излишек <5(1/4 + е) > е(1 + <5), если он подождет. Следовательно, перспектива 
ценового приспособления завтра меняет кривую спроса монополиста сегодня. 
Сталкиваясь с более низким спросом в условиях совершенного предвидения, не-
жели в условиях наивных ожиданий, монополист вынужден назначить более 
низкую цену в первом периоде. Здесь мы имеем явление межвременной ценовой 
дискриминации. В состоянии равновесия только потребители с высокой оцен-
кой покупают в первом периоде по высокой цене, большой излишек от покупки 
товара побуждает их купить сразу же, а не ждать низкой цены. Потребители 
с промежуточной оценкой покупают по низкой цене во втором периоде. Те же , 
чья оценка низка, вообще не покупают. 

Монополист терпит убыток из-за рациональной веры потребителей в то, что 
он наводнит рынок. Эта проблема принимает крайнюю форму в следующем 
утверждении. Допустим, что монополист и потребители бессмертны, а товар 
бесконечно долговечен. Потребители имеют единичный спрос. Оценка каждого 
потребителя представляет сегодняшнюю дисконтированную ценность услуг, пре-
доставляемых товаром, начиная с момента покупки. Допустим, что оценки по-
требителей распределены на [с, +оо] в соответствии с некоторой гладкой функ-
цией плотности, где с — удельные затраты на производство товара. (Потреби-
тели с оценками ниже с не рассматриваются, потому что монополист никогда 
не назначит цену ниже с, что можно легко показать). Пусть 6 = е~гЛ, где 
г — ставка процента, а Д — длительность временного промежутка между из-
менениями цены. Гипотеза Коуза [22], формально доказанная Бюлоу [18] и 
Стоки [73] для отдельных функций спроса и равновесий и Гулом, Зонненшай-
ном и Уилсоном [35] для более общих структур спроса,3 6 утверждает, что, когда 
Д стремится к нулю, межвременная прибыль стремится к нулю. Другими сло-
вами, монополист, который может менять цену очень быстро (как и ожидается), 
теряет полностью свою монопольную власть. В состоянии равновесия потреби-
тели ожидают, что он назначит цену, близкую конкурентной цене с в любое 
будущее мгновение, и так как они могут подождать следующего мгновения, не 

36См. также упражнение 1.8 (которое вдохновлено работой Собела и Такахаси [71], 
их обработкой степенных функций спроса). См. [29] для выведения гипотезы Коуза, 
когда оценки покупателей отличаются от производственных затрат монополиста (в дан-
ном'случае гипотеза Коуза говорит о том, что монополист продает по цене, близкой к 
самой низкой оценке покупателей). Гул с соавторами [35] рассматривают случай (часто 
более реальный), когда наименьшая возможная оценка потребителей лежит ниже произ-
водственных затрат. Их вывод гипотезы Коуза предполагает, что решение покупателя 
по принятию цены зависит только от цены, а не от истории рынка. Аусбел и Денекер [5] 
выступают против этого предположения и показывают, что многие результаты (включая, 
возможно, результаты, близкие к монопольным) могут быть достигнуты, если его отбро-
сить. Обсуждение проблемы долговечных товаров в контексте олигополий см. в [6]. 
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неся значительных затрат отсрочки, их невозможно заставить принять более 
высокие цены. Таким образом, монополист в конце концов назначает цены, 
близкие конкурентным, оправдывая надежды потребителей. 

В Приложении к данной главе излагается эвристическое доказательство ги-
потезы Коуза; упражнение 1.8 дает возможность изучить механику рассуждения 
в простом случае. 

Упражнение 1.8***.37 Как монополист, так и потребители бессмертны. Удель-
ные производственные затраты равны нулю. Оценки потребителей, v, равно-
мерно распределены на [0 ,1 / (1 — <$)] (это означает, что попериодная оценка рав-
номерно распределена на [0,1]). Потребитель с оценкой v обладает полезностью 

— pt), если он покупает в момент t по цене pt, где 6 — дисконтирующий 
множитель. Монопольная межвременная прибыль будет 

где qt — проданное количество (число купивших покупателей) в момент t. Най-
дем линейное и стационарное равновесие, когда, сталкиваясь в некоторый мо-
мент с ценой р, все покупатели, чьи оценки превышают w(p) = Ар, покупают, а 
прочие с более низкими оценками нет, где Л > 1. И наоборот, если в некоторый 
момент потребители, оценки которых превышают v, покупают, а другие нет, 
монополист назначает цену р(г>) = /хг>, где /х < 1. 

1. Подсчитайте межвременные выплаты монополисту начиная с момента t 
до тех пор, пока останутся лишь покупатели с оценкой ниже v, причем монопо-
лист назначает цены p t , p t + 1 , . . . , а покупатели следуют этому правилу. 

2. Покажите, что оптимизация монополиста по p t приводит к линейному 
правилу, где Л задана (подразумевается) как функция /i уравнением 

= 0. 

3. Запишите уравнение безразличия потребителя с оценкой w(p), удовле-
творяющее 

Л - 1 = <5А(1 - /г). 

4. Докажите, что, когда 8 стремится к единице, прибыль монополиста стре-
мится к нулю. 

1.5.2.3, ИЗБАВЛЕНИЕ ОТ ПРОБЛЕМЫ КОУЗА 

Введение доверительности приводит к тому, что по гипотезе Коуза прибыль 
монополиста от производства долговечных товаров равняется нулю. Хотя эта 
проблема и является серьезной (для монополиста, но не потребителя), суще-
ствует множество причин, почему монополист-производитель долговечных то-
варов может в действительности получить прибыль. Мы сейчас рассмотрим эти 
основания. 

37Это упражнение следует из [71]. 
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• Как мы видели, сдача в аренду (лизинг) позволяет монополисту изба-
виться от проблемы Коуза. Ясно, что в этом случае предполагается возврат 
товара производителю. Когда же он наполняет рынок, он оказывает давле-
ние на цену своего собственного товара, но не на количество, которым вла-
деют потребители (как в случае продажи). Монополист, таким образом, полу-
чает стабильную монопольную прибыль в каждом периоде. Интересно заметить 
в связи с этим, что правительство США требовало, чтобы доминирующие фирмы 
в некоторых отраслях (по производству компьютеров, копировальных аппаратов 
и оборудования для обувной промышленности) продавали больше, чем сдавали 
в аренду. 

Лизинг, однако, может создать некоторые серьезные угрозы, которые не 
формализованы моделью. Если характер потребления покупателя (техническое 
обслуживание, обеспечение и т. д.) имеет значение, монополист должен суметь 
определить в конце каждого периода истинное состояние товара. Такая техно-
логия мониторинга, однако, может быть чрезвычайно дорогой, и лизинг может 
утратить свои достоинства. Это одна из причин, почему автомобили чаще про-
даются, чем сдаются в аренду. 

Лизинг может столкнуться и с другими угрозами, когда потребители не 
анонимны (и анонимность не может быть восстановлена посредством обраще-
ния продукта между покупателями). Тогда на протяжении данного периода 
монополист может проводить дискриминацию среди покупателей на основе 
их прошлого потребления. Клиенты, которые арендовали в прошлом, пока-
зывают высокую готовность заплатить за товар, поэтому им следует назна-
чить высокую арендную плату. Это сокращает значительный спрос на товар 
в начальные периоды отношений между клиентом и продавцом. И действи-
тельно, можно показать, что в отсутствие анонимности покупателя монополист 
оказывается в худших условиях при аренде, чем при продаже: П 1 < IIs (где 
на прибыль от продажи IIs не влияет, является ли покупатель анонимным, по-
тому что, так как товар продан, никакая дискриминация больше не осуще-
ствляется).38 В такой ситуации кажется, что продавец имеет стимул по край-
ней мере имитировать договор продажи, предлагая долговременную аренду по 
гарантированным ценам. Это защитило бы покупателя от будущей ценовой 
дискриминации, основанной на его текущем потреблении, и увеличило бы его 
текущий спрос. В этой связи Харт и Тироль [37] доказывают, что если две 
стороны могут заключить долговременный договор (который является принуди-
тельным, если одна из сторон хочет провести его в жизнь, но может быть пере-
заключен, если обе стороны находят прибыльным поступить так) , 3 9 то рыночная 
организация с долговременными лизинговыми контрактами — это то же 
самое, что продажа долговечного товара без обязательств. Все выглядит так 
же, как если бы товар был продан покупателю. Динамика цены и потребле-
ния совпадает с описанной в разделах 1 .5 .2 .1 и 1 .5 .2 .2 , а прибыль монополиста 
равна II s . 

38См. [37]. Другой вывод состоит в том, что, когда взаимоотношения достаточно 
продолжительны, а дисконтирующий множитель «не очень мал» (но совсем необяза-
тельно близок к единице), монополист теряет способность проводить дискриминацию; 
при двух потенциальных попериодных оценках для потребителя монополист старается 
применять низкую, пока не приблизится к концу временного горизонта. 

39 Понятие взаимовыгодных повторных переговоров (renegotation) было предложено 
в [25]. 
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Теперь допустим, что аренда невозможна (скажем, по причине моральной 
угрозы со стороны потребителя). Мы увидим, что при ряде условий монополист 
может избавиться от проблемы Коуза, по крайней мере частично. 

• Заметьте прежде всего, что монополист может достигнуть той же самой 
(оптимальной) прибыли, как и при аренде, если в момент 1 он может связать 
себя вероятной последовательностью цен. Допустим в нашем двухпериодном 
примере, что он объявляет р\ = (1 + 6)/2, р2 > 1 /2 , т. е. назначает межвре-
менную монопольную цену в первом периоде и связывает себя обязательством 
не снижать ее во втором. Купленные количества составят q\ = 1 /2 , q2 = 0, и 
покупатели действительно хотят заплатить (1 -f <5)/2 в первом периоде. Следо-
вательно, монопольная прибыль составит 

Важным уроком предыдущего анализа является то, что обязательство должно 
заслуживать доверия. Во втором периоде остаточный спрос, с которым стал-
кивается монополист, составит q2 = 1 /2 — р2. Таким образом, как и ранее, 
монополист хотел бы ex post снизить цену ниже 1/2 . Но если бы это было воз-
можным, потребители отказались бы от покупки в первом периоде. Так, ех 
ante монополист потерпел бы ущерб из-за своей ex post гибкости. Этот вывод 
на самом деле намного более общий. Экономический агент может всегда ве-
сти себя определенным образом, независимо от того, связывает ли он себя 
обязательством или нет, ибо при обязательстве он может всегда продубли-
ровать то, что он делает при отсутствии обязательства. Например, в данном 
случае он мог бы объявить в момент 1 две цены, которые бы существовали при 
отсутствии обязательства. Поведение потребителей ни на что не повлияло бы, 
потому что мы предположили, что при отсутствии обязательства они имеют ра-
циональные ожидания. Этот простой парадокс — любой в общем выигрывает с 
помощью самоограничения — важное явление в экономической теории отрасли. 
Мы встретимся с ним еще не раз, например в главе 8. 

Замечание. Тот факт, что при оптимальной модели ценообразования цена 
снижается с течением времени, является результатом нашего предположения, 
что товар устаревает по истечении двух периодов. На самом деле можно видеть, 
что цена в период использования (если второй период не принимается в расчет) 
постоянна и равна стабильной (для периода) монопольной цене. Этот вывод 
очень важен. Упражнение 1.9 доказывает его для товара, который не устаревает 
никогда. 

Упражнение 1.9***. Рассмотрим ограничения упражнения 1.8 (бессмертные 
потребители и монополист, товар бесконечно долговечен). В отличие от упраж-
нения 1.8 допустим, что монополист связывает себя последовательностью цен 
(РьР2,Р5,-)-

1. Покажите, что при поиске оптимальной ценовой политики монополист 
ограничивает себя последовательностями, удовлетворяющими рх > р2 > рз > ... 

2. Сформулируйте задачу оптимизации монополиста и выведите условия 
первого порядка. 

3. Покажите, что оптимальная последовательность — это рх = р2 = р3 = 
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На практике существует несколько способов, которыми монополист может 
связать себя. 

• Редко используемая возможность для монополиста депонировать значи-
тельную денежную сумму у третьей стороны («арбитра») с условием (escrow), 
что, если в будущем он произведет больше определенного количества или назна-
чит меньшую цену, он потеряет эту сумму в пользу третьей стороны.4 0 

• При длительных взаимоотношениях между производителями и потреби-
телями может учитываться репутация монополиста. Например, «De Beers», 
алмазная монополия, известна тем, что имеет репутацию компании, не допус-
кающей снижения цен. 

• Взяв на себя обязательство не увеличивать существующего запаса това-
ров в будущем, монополист может уничтожить свое предприятие после теку-
щего производства (если он не способен перепрофилировать его с небольшими 
затратами). Например, художник может разрушить гипс, использованный для 
изготовления литографии. (Другая стратегия заключалась бы в нумерации ли-
тографий с указанием общего произведенного количества). 

• Возрастающие предельные затраты производства ( у б ы в а ю щ а я отдача от 
масштаба) удерживают монополиста от слишком быстрого наполнения рынка 
[41]; таким образом, возрастающие затраты позволяют монополисту обязаться 
не снижать цены согласно Коузу.4 1 

• Монополист может предложить гарантию возврата денег (иногда назы-
ваемую режимом «наибольшего благоприятствования»), если он снизит цены 
товара. В ранее упомянутой модели он может назначить = (1 + 6)рт в пер-
вом периоде (где рт — 1 /2 ) и взять обязательство возместить рт — р2 своим 
покупателям в первом периоде, если цена второго периода, р2, упадет ниже рт. 
Формально все выглядит так, как если бы потребители платили 

(1 + ё)рт - 6(рт - р2) = рт + ёР2, 

т. е. так, как если бы в первом периоде была назначена однопериодная моно-
польная цена, а во втором — р2. Следовательно, у монополиста есть стимул 
назначить р2 — рт во втором периоде, т. е. не производить во втором периоде, 
если товар является совершенно долговечным. Следовательно, монополист de 
facto способен взять обязательство не снижать рыночную цену и таким обра-
зом получить монопольную прибыль. Основа этого вывода состоит в том, что 
монополист возмещает за счет покупателей любую потерю капитала, которая 
вызвана его оппортунистическим поведением во втором периоде по сравнению с 
обещанным. Таким образом, он полностью интернализует заботу потребителей 
относительно снижения цен. 

Такие предложения по ценовой защите может быть сложно или дорого пре-
творять в жизнь. Продавец не должен иметь возможность предоставлять се-
кретные ценовые скидки новым покупателям. (В мае 1963 г., когда «General 

40Эта схема необязательно «работает», потому что впоследствии (скажем, во втором 
периоде) третья сторона и монополист будут искать возможность перезаключить кон-
тракт. Третья сторона, зная, что она не получит денег по договору, если не проведет 
переговоры, пожелает получить небольшую взятку, чтобы перезаключить договор и дать 
возможность монополисту снизить рыночную цену. 

4 1 0 модели, в которой ограничение мощности монополиста неизвестно потребителям, 
см. [52]. 
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Electric» объявила, что, если она вынуждена будет снизить цену на свои турбо-
генераторы, она предоставит возмещение покупателям, которые приобрели их 
в предшествующие 6 месяцев; по требованию какого-то покупателя она также 
наняла государственную аудиторскую фирму для проверки с целью получить 
одобрение проводимой политики цен). Более того, продавец должен быть неспо-
собным влиять на качество. Таким образом, политику ценовой защиты сложно 
претворить в жизнь в отраслях, в которых товары специально приспосабли-
ваются к конкретному покупателю. В такой отрасли снижение цены может 
быть замаскировано якобы качественным изменением. Значит, товар должен 
быть хорошо определенным и достаточно стандартным, чтобы ввести ценовую 
защиту.42 

• Монополист — производитель долговечных товаров может нести альтерна-
тивные затраты, чтобы остаться на данном рынке. Допустим, что по некоторым 
причинам43 монополист производит товар в момент поставки (т. е. не может 
произвести все в момент 0) и что производство в каждый момент включает посто-
янные затраты, не зависящие от его масштаба. (Аналогичным образом можно 
думать о постоянных рыночных затратах, об альтернативных затратах времени 
менеджера — т. е. о прибыли, которая была бы получена, если бы фирма за-
нималась производством другого продукта). Монополист продолжает выпускать 
данный товар до тех пор, пока текущая прибыль от его производства превышает 
постоянные затраты. Это подразумевает, что аргументация Коуза отвергается. 
Если или цена, или купленное количество имеют тенденцию стремиться к нулю 
в некоторый момент времени, монополист покинет рынок. Это в свою очередь 

" 44 
принуждает покупателей покупать, пока товар не исчез с рынка. 4 

• Покупатели могут быть неинформированными относительно точных пре-
дельных производственных затрат монополиста — производителя долговечных 
товаров. Даже в условиях гипотезы Коуза это позволяет монополисту получить 
некоторую прибыль, когда он несет низкие производственные затраты — он мо-
жет всегда продублировать стратегию ценообразования, которую он имел бы, 
если бы был вынужден нести высокие затраты, и получить по крайней мере 
соответствующую экономию затрат на проданных единицах. 

Интересная возможность в этом отношении, проанализированная в [27, 81], 
состоит в том, что производитель может сигнализировать о качестве путем пре-
доставления отсрочек. Для большей определенности допустим, что производи-
тель является производителем либо высокого качества, либо низкого. Покупа-
тели оценивают качество, но они не знают его до покупки. Продавец высокого 
качества несет более высокие предельные затраты производства, чем низкого, 

42Это вряд ли касается турбогенераторов. Однако «General Electric» также опубли-
ковала книгу, содержащую фиксированные и упрощенные формулы ценообразования. 
Цена турбогенератора должна была рассчитываться в соответствии с методикой (в зави-
симости от спецификации различных узлов), а затем умножаться на единый множитель. 
Ценовая защита в этом случае применялась к одной цене — множителю. Для более 
подробной информации по ценообразованию в электротехнической отрасли см. [74]. 

43 Например, монополист может быть ограничен емкостью склада или дороговизной 
хранения. 

4 4В [30] доказывается, что существование постоянных затрат ограничивает возмож-
ности монополиста по назначению низких цен, и показывается, как определение конеч-
ного горизонта может быть эндогенезировано исходя из существования внешних возмож-
ностей. (Тем не менее существуют некоторые отличия в случае экзогенно постоянного 
горизонта). 
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это подразумевает, что второй продавец более нетерпелив в отношении продажи 
(его маржа выше при любой заданной цене). Это предполагает, что в состоянии 
равновесия продавец товара высокого качества откладывает торговлю, чтобы 
«показать» себя продавцом высокого качества. Винсент и Эванс подтверждают 
это предположение и показывают, что значительные отсрочки появляются даже 
при быстрых изменениях предложения цены. (Читатель обнаружит, что этот 
вывод легче понять после изучения модели лимонов Акерлофа в главе 2) .4 5 

• Наконец, может существовать постоянный приток новых покупателей. 
Этот приток в каждое мгновение повышает кривую спроса (нормализованную 
числом покупателей), потому что потребители, которые дольше ждут покупки, 
это те, кто имеет самые низкие оценки. Итак, «в среднем» старые покупатели 
на рынке (те, кто находились рядом, но еще не купили) имеют более низкие 
оценки, чем новые покупатели. В известном смысле существование новых по-
купателей снижает готовность монополиста снизить цену. Конлиск, Герстнер 
и Собел [23] показывают, что постоянный приток новых покупателей ведет к 
«ценовым циклам»: монополист время от времени предлагает скидку, чтобы 
обслужить существующий резерв покупателей с низкой оценкой. В некоторые 
периоды он предлагает высокие цены с тем, чтобы извлечь потребительский из-
лишек у покупателей с высокой оценкой, и поступает так до тех пор, пока доля 
покупателей с низкой оценкой в массе необслуженных покупателей не станет 
настолько большой, что монополист не сможет противиться продаже покупате-
лям товара по более низким ценам. Это временно сокращает долю покупателей 
с низкой оценкой среди потенциальных покупателей, и монополист опять на-
значает высокие цены.4 6 

Какой из многих этих факторов, ослабляющих вывод Коуза, играет роль в 
действительности, зависит от рассматриваемой отрасли. Тем не менее в общем 
приведенный анализ предполагает, что, хотя доверие к ценовому поведению во 
времени является серьезной проблемой, с которой сталкиваются монополисты — 

45Чтобы получить очень приближенное представление об этом сейчас, допустим, что 
высококачественный товар оценен в 5 единиц покупателем и стоит 4 продавцу, а низ-
кокачественный оценен в 1 покупателем и ничего не стоит продавцу. Вероятно, a priori 
оба качества равны. Допустим, что, как и по гипотезе Коуза, вся общественно жела-
емая торговля осуществляется почти мгновенно. Здесь это означает, что две стороны 
торгуют сразу же с вероятностью 1. Так как торговля осуществляется почти мгновенно, 
она должна производиться по одной цене (более точно — по ценам, очень близким друг к 
другу). Более того, эта цена должна превосходить 4, чтобы продавец высокого качества 
хотел продавать. Ожидаемый излишек потребителя составит тогда почти 

1(5) + 1(1) - 4 = - 1 < 0 , 

что невозможно, так как потребитель может отказаться от сделки. Следовательно, зна-
чительная отсрочка (неэффективность торгового процесса) должна иметь место. В главе 
2 мы увидим, что асимметрия информации на статичных рынках (непоследовательность 
торгоЕШи) в основном подразумевает, что выигрыш от торговли не реализуется (последнее 
может быть рассмотрено как бесконечная отсрочка торговли). 

46Другим способом введения постоянного спроса на долговечный товар является 
предположение, что товар обесценивается с течением времени. (В крайнем случае полного 
обесценения товар становится недолговечным и фирма получает полную монопольную 
власть над кривой спроса, т. е. она не попадает в невыгодное положение из-за ценовой 
связанности). Бонд и Самуэльсон [15] и Суслоу [76] анализируют проблему монополии 
на долговечные товары в связи с обесцениванием. 
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производители долговечных товаров, нельзя ожидать, что она заставит их на-
значить конкурентную цену и тем самым отказаться от прибыли. 

1.5.2.4. МОНОПОЛИЯ И ЗАПЛАНИРОВАННОЕ СТАРЕНИЕ 

Из предыдущего обсуждения легко можно вывести теорию запланирован-
ного старения. Допустим, что долговечность товара теперь становится перемен-
ной решения для монополиста и что покупатели информированы относительно 
его долговечности. 

Во-первых, предположим, что монополист может связать себя последова-
тельностью цен, или, что эквивалентно, он может сдать товар в аренду. Кон-
цепция лизинга на практике ведет к прямому выводу оптимальной долговечно-
сти товара для монополиста. Согласно ей, монополист является собственником 
запаса долговечности товара в каждый момент. Для любого плана, который 
он формулирует как межвременное развитие запаса долговечности товара, он 
заинтересован выбрать такую долговечность, чтобы минимизировать производ-
ственные затраты во времени. Таким образом, основываясь на этом плане, моно-
полист выбирает социально оптимальную (минимизирующую затраты) долговеч-
ность. В этом смысле нет запланированного старения, монополист не произво-
дит товар с экономически коротким жизненным циклом, так чтобы покупатели 
были вынуждены делать повторные покупки. Итак, мы получили вывод Свена 
об оптимальной долговечности, но в нашем контексте (см. [77] и обсуждение 
относительно долговечности в главе 2). 

Картина коренным образом меняется в случае продажи (отсутствие обяза-
тельств). Тогда, снижая долговечность, монополист сокращает количество то-
вара, переносимого в следующий период, увеличивая остаточный спрос следу-
ющего периода и тем самым цену. Иначе говоря, сокращение долговечности 
является способом принятия обязательства по снижению завтрашней цены, ко-
торое заставляет покупателей покупать сегодня. (Когда монополист может не-
посредственно принять такое обязательство, этот эффект не имеет значения. 
Поэтому не существует моментов, искажающих решение о долговечности). Мы 
видим, что монополист имеет стимул выбрать долговечность ниже той, которая 
минимизирует затраты производства во времени, т. е. запланировать старение. 
Типичным примером «планирующего старения монополиста» является издатель 
учебника, который часто предлагает пересмотренные издания. Такая тактика 
убивает вторичный (использованных книг) рынок и поэтому равносильна про-
изводству товаров с низкой долговечностью. (Небольшое отличие нашей модели 
состоит в том, что долговечность товара в этом примере является скорее анти-
ципированной, чем обозримой в момент покупки). 

Следующее упражнение (составленное по [19]) придает этим идеям не-
сколько более формальный характер.4 7 

Упражнение 1.10**. Рассмотрим предыдущую двухпериодную модель (в ко-
торой товар устаревает по истечении двух периодов). Введем постоянные удель-
ные затраты производства С\(х) в первом периоде и с2 во втором периоде: х 

47См. [19] для несколько более общих условий, при которых может быть получено 
запланированное старение, и для анализа в отношении олигополии. Для дальнейшего 
развития вопросов долговечности см. [48, 67, 68]. 
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есть вероятность, что товар, купленный в первом периоде, еще годен к исполь-
зованию во втором. Таким образом, если дг — производство первого периода, 
xqi — число единиц долговечного товара примерно в момент 2, находящихся в 
наличии до дальнейшего производства его монополистом. (Допустим, что с[ > 0 , 
с" > 0, а с'^О) «мало» и Cj(l) «велико», чтобы получить внутреннее решение). 

1. Покажите, что, если монополист сможет обязать себя, он выбирает ми-
нимизирующую затраты долговечность: с\{х) = 6с2-

2. Покажите, что, если монополист не может обязать себя, долговечность 
является субоптимальной: 

с[(х) = 6 < 8с 2, 

где p2{xq\) — выбранная монополистом во втором периоде цена, дающая ра-
венство остаточного спроса и спроса за вычетом существующего запаса {xqi). 
Поясните. 

Таким образом, выбор долговечности изменяется в отсутствие обязательств. 
Другое искажение в результате технологического выбора, также отмеченное Бю-
лоу, относится к инвестициям. Допустим, например, что монополист — произ-
водитель долговечных товаров выбирает между неосуществлением инвестиций 
сегодня — с несением высоких предельных затрат во все будущие периоды — и 
инвестированием с целью снижения предельных затрат. Монополист может вы-
брать отсутствие инвестиций при отсутствии обязательств, тогда как он осуще-
ствлял бы инвестиции, если бы мог это обязательство дать. Выбор технологии с 
высокими предельными затратами делает возможным определенные обязатель-
ства по ненаполнению рынка в будущем и поэтому может быть выгодным. 

ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 1.1 

1. Wc равняется излишку потребителя плюс прибыль: 

Wc - max I I х (Р ~ с)Р~ 

Максимум, конечно, достигается посредством ценообразования на основе 
предельных затрат: р = с. Это дает 

/

оо 

X 
для 

2. Благосостояние при монополии, Wm, связано с ценой рт = с / ( 1 — 1 /е). 
Некоторые вычисления дают 

WL = WC- Wm = 1 -
2е - 1 

> 0. 

рез 
нис 

где 
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3. Утомительные вычисления показывают, что WL немонотонна по е. Такой 
результат не очень поучителен, так как размер рынка уменьшается с уменьше-
нием е. Следует заметить, что 

I 

где In К ( е ) = In (2s - 1)- In (е - 1) - гг In s + e In (e - 1). 
Следовательно, 

1 
2e — 1 e - 1 

- 1 - l n e 
e - 1 

или 

I K{e ) 2e — 1 

, Легко показать, что правая сторона последнего равенства возрастает по е, и 
поэтому она достигает своего максимума, равного нулю, при е — + оо. Таким 
образом, К ' ( е ) < 0 и W L / i y c — возрастающая функция е. 

Наконец, 
„ 1 - е 

так что 

П т = 

IT 

{ e - i y - * 

Правая часть последнего равенства возрастает по £. 

Упражнение 1.2 

Монополист назначает рт = s. Потребленное количество равняется числу 
покупателей и является таким же, что и в условиях ценообразования по пре-
дельным затратам. Монопольное ценообразование просто передает излишек по-
требителя (5 — с) фирме. 

Упражнение 1.3 

1. Для р = q ~ l l £ 

dc 

Для р = а — (3qs 

Для р = а - b In 
dpm 

= 1. 

(Чувствительность цены к предельным затратам здесь такая же, как и на конку-
рентном рынке, несмотря на то что эластичность спроса не равна бесконечности). 
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2. Только когда эластичность спроса постоянна, чувствительность цены к 
предельным затратам жестко связана с эластичностью спроса. Это легко можно 
увидеть из уравнения монопольного ценообразования: 

Р = P(q) = 
с + t 

1 - 1 /е(ЧУ 

Для основных функций спроса эластичность спроса меняется с «размером» 
рынка (который зависит не только от рыночных условий, но также от уровня 
налога). Таким образом, даже при неизменных предельных затратах уравне-
ние предложения (т. е. упомянутое условие первого порядка) не может быть 
оценено отдельно от уравнения спроса (проблема идентификации), если только 
точно известно, что функция спроса принадлежит к классу функций с постоян-
ной эластичностью замены. 

Упражнение 1.4 

Пусть R{p) = pD{p) = рх~с. Условие первого порядка: 

R'(p) - C'(D(p))D'(p) = 0. 

Условие второго порядка: 

R"(p) - С" C'(D(p))D"(p) < 0. 

Квазивогнутость достигается, если условие второго порядка выдерживается для 
любого р, удовлетворяющего условию первого порядка. Значит, подставляя 
условие первого порядка в условие второго порядка, получаем 

R"(p) - 0. 

Второй член последнего неравенства отрицательный. Следовательно (используя 
тот факт, что R'(p) < 0 из условия первого порядка), оно удовлетворяет 

R"(P) D"(P) 
R'(p) D'(p)' | 

Это можно легко проверить, используя логарифмические производные. 
Если е < 1, тогда R'(p) > 0. Таким образом, условие первого порядка не • 

имеет решения (оптимальная цена и монопольная прибыль бесконечны). 

Упражнение 1.5 

qx = q2 = D(pi + р2)- Уравнение (1.6) может быть записано для всех г как ( 

3D 
— , где р = рх + р2. др 

Моноп 
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Приняв С = С\ + С2 и суммировав два равенства, имеем 

D 
(Ю 

1 др 
дС_ (W 
dq др 

Упражнение 1.6 

1. Ограничение мощности необязательно для небольшого непикового спроса. 
Следовательно, предельные затраты производства равняются с, что дает 
MRj(pJ) = с. Для пикового спроса предельные затраты равны с + 7. Следо-
вательно, MR, 2{j>2) = с + 7. Это выдерживается до тех пор, пока ограничение 
f i (P*) < ^ЫРг) необязательно, т. е. до тех пор, пока непиковый спрос (Л) мал. 

2. Для большого непикового спроса ограничение D\{p\) < D2(p2) обяза-
тельно. Разница между непиковым и пиковым спросом в некотором смысле 
расплывчата, потому что оба типа спроса ограничены мощностью. В оптимуме 
небольшое увеличение мощности соответствует снижению и plt и р2, так что 
новая мощность может использоваться в обоих состояниях спроса. Монополист 
максимизирует 

при ограничении D\(pi) = D2(p2). Используя условия Куна—Таккера (или, 
проще, максимизируя по выпуску, а не по цене), получаем 

pi 1 
£2 

7 , 

где Е\ и £2 — эластичности спроса. Это уравнение вместе с D i ( p \ ) 
Pi ир 2 (заметьте, что р3 < р2) . Например, для 
(где Л = а х / а 2 < 1) 

дает 
— е 

Упражнение 1.7 

1. Для формального доказательства используйте теорию оптимального упра-
вления Портнягина (см., например [4, 26, 39, 42]). Предположение об условиях 
оптимальности состоит в следующем. Увеличение q(t) на dq в момент t приносит 
MR (q( t ) )dq в терминах дохода. Это увеличивает текущие затраты на c(u(t))dq. 
Это также увеличивает опыт во все периоды s > t на dq, что сокращает еди-
ничные затраты на —с'(uj(s))dq. Воздействие оказывается на число единиц q(s) 
(можно не принимать в расчет изменение в q(s), когда используется эквива-
лент теоремы об огибающей). Предельная выручка должна равняться текущим 
затратам за вычетом будущей экономии затрат: 

= A(t). 
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(Проинтегрируйте по частям, помня, что du(s)/ds = q(s)). 
2. dA(t)/dt = r[—c(u>(t)) + ^4(0] < 0, потому что текущие затраты выше 

средних будущих затрат. Таким образом, d(MR)/dt < 0 или dq/dt > 0. 

Упражнение 1.8 

1. Так как функция решений покупателей, просуммированная по w(p) = Ар, 
постоянна, монополист не может извлечь выгоду, назначив цену, которую не 
принимает покупатель (он столкнется с проблемой принятия такого решения в 
следующем периоде и потеряет один период). Из функции решения покупателей 
мы знаем, что в любой данный момент t существует оценка v такая, что покупа-
тели с оценкой выше v уже купили, а другие нет. (Это свойство действительно 
очень важно; см. [29, 35]. Это просто ограничение «совместимости стимулов» 
для игры Байеса). Межвременная прибыль монополиста начиная с момента t 
составит 

V(v) = -[(и - Api)pi + 6(\pi - Ар2)р2 + ...], 
v 

где v > Ар! > Ар2 > . . . 

2. Дифференцирование по р\ дает 

v - 2Ар! + <5Ар2 = 0. 

Но pi = /ль и р2 = fi(Xpi) = Afj?v. Тогда получаем 
1 - 2 A ^ + <5AV = 0. 

(Проверьте условие второго порядка!). 
3. Покупатель с оценкой Ар безразличен между тем, купить сейчас или 

подождать еще один период, поэтому 

( А р - р ) = 6{Хр-ц(Хр)). 

4. Решения для А и ц дают 

Заметьте, что 

Упражнение 1.9 

= 0. 

1. Цена p t > p t _ £ для некоторого положительного к не будет принята по-
требителем, потому что потребитель мог бы купить по более низкой цене и 
удовлетвориться ранее купленным. Таким образом, выбирая р ( = mir ik>o(Pt -k)> 
мы придем к тому же результату. 

2. Потребителю с оценкой v безразлично, принять ли p t или подождать 
Pt+i, тогда и только тогда, когда 

V — Pt = 6(v -
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Таким образом, оптимизационная задача монополиста может быть записана сле-
дующим образом: 

max V 
1 

= Pi 
1 Pi ~ 

1 - 6, 

Условие первого порядка 

1 - 6 

Pi = \ + t 

t > 2, 

Р 2 -

1 - 6 1 - 6 

Pt = 

3. Последовательность с постоянной ценой 1 /2 (1 — <5), очевидно, является 
решением условия первого порядка (проверьте вогнутость целевой функции). 
Это действительно единственное решение, так как последовательность pt — pt+1 = 
= (pt—i —Pt)/<5 приводит к отрицательным ценам, если pt—\ —pt> 0 для какого-
то периода t. 

Результат, безусловно, на самом деле наиболее важен и справедлив для лю-
бого распределения оценок, не только для равномерного. 

Существует более изящный способ доказательства бесспорного результата 
на основе теории проектирования. Так как эта теория лежит вне рассмотрения 
данной книги, мы предпочли более «механический» подход. 

Для более общей модели монопольного ценообразования на долговечные то-
вары в условиях обязательств см. [72]. 

Упражнение 1 .10 

1. Запишите прибыль фирмы с учетом времени и максимизируйте по р 1 ( р2 
И X . 

2. Прибыль второго периода составит 

n 2 ( 9 i z ) = шах{(р 2 -
Р 2 

Теорема об огибающей подразумевает, что 

d(xqi) 

Равенство достигается путем максимизации 

по х (чтобы получить полное решение, максимизируйте это выражение также 
по я , ) . 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 

ЭВРИСТИЧЕСКОЕ ДОКАЗАТЕЛЬСТВО ГИПОТЕЗЫ КОУЗА 

Следующее эвристическое доказательство гипотезы Коуза, которое рассчи-
тано на продвинувшегося читателя, было вдохновлено работой [83]. 

Рассмотрим бесконечный горизонт t = 1 ,2 , . . . Легко можно показать, 
что для любой последовательности прошлых цен, назначенных монополистом 
{ p i , . . . , p t - \ } , последующие убеждения продавцов в начале периода t состоят в 
том, что покупатели с оценкой b из [0,Ь(] еще не приобрели товар, тогда как по-
купатели с оценками b из (bt,+ ос) у ж е купили его по некоторой цене Ьх. Таким 
образом, последующие убеждения монополиста с необходимостью совпадают со 
снижением его предварительных надежд (это вытекает из того факта, что по-
купатель с высокой оценкой более нетерпелив в отношении покупки). Согласно 
[35], предположим, что покупатели следуют простой «стационарной» стратегии. 
Когда назначается цена р( в момент t, покупатели с оценкой, превышающей 
/3(р<), покупают (если они еще этого не сделали), тогда как покупатели с оцен-
кой ниже (3(pt) не покупают, где /?(•) — возрастающая функция и /3(р<) > р< 
для всех p t > 0. (Важность этого стационарного предположения была доказана 
[5]). Для простоты обозначений пусть с = 0 — предельные затраты монополи-
ста и F(b) — кумулятивное распределение оценок покупателей на [ 0 , + о о ) (при 
F ( 0 ) = 0, F(b) > 0 для 6 > 0 и F( + оо) = 1). Наконец, 6 = ехр(-тА) — дискон-
тирующий множитель, где Д — продолжительность реального времени между 
периодами. Нам будет интересно то, что происходит, когда Д стремится к нулю. 

Из-за стационарности стратегии покупателей сегодняшняя дисконтирован-
ная ценность прибылей монополиста начиная с данного момента t зависит 
только от распределения оставшихся покупателей, которое суммируется в виде 
«отрезанной оценки» («cut-off valuation») bf Пусть V(bt) — сегодняшняя дис-
контированная прибыль. Заметьте, что V(-) является неубывающей функцией, 
и пусть Ft = F(bt) — доля покупателей, которые не купили раньше момента t. 

Зафиксируем реальное время е > 0, и пусть А стремится к нулю. Для 
любого т/ > 0 существуют достаточно малые Д и ( (такие, что (f -f 2 ) Д < г), 
удовлетворяющие 

[П1] 

Значит, так как число периодов между нулем и е стремится к бесконечности, 
можно всегда найти два последовательных периода, таких что общее количество, 
проданное в течение этих двух периодов, ограничено данным числом. 

Предположение Коуза состояло в том, что, если бы прибыль V'(6 e / /A) на-
чиная с реального времени е была значительной, монополист имел бы стимул 
ускорить процесс путем более быстрого снижения цены. Например, между мо-
ментами i и t + 2 он не продает слишком много или не получает много от дискри-
минации, потому что реальный период времени между этими двумя моментами 
короток (так что и цена не может намного снизиться между ними, в против-
ном случае покупатели подождут, и ни один не совершит покупки м е ж д у этими 
моментами). Таким образом, в известном смысле прибыль от дискриминации 

и. 

Ч' 

и 

Г 
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является прибылью второго порядка, тогда как, делая предложение в момент t, 
монополист планирует получить прибыль в момент t + 1; он ускорил бы процесс 
на один период и получил бы выигрыш первого порядка (по Д ) , если V(be/A) 
была не очень мала. Чтобы формализовать это предположение, запишем усло-
вие, при котором монополист предпочитает назначить pt в момент t и pt+\ в 
момент t + 1, нежели pt+\ в момент t непосредственно: 

•2)- (П2) 

(ПЗ) 

Это эквивалентно 

(pt - Pt+i)Ft - (pt - 6pt+i)Ft+i 

По определению bt+i, покупателю с оценкой безразлично, принять ли pt 
или принять pt+j; так что 

что подразумевает 

bt+1 ~ Pt = 

Pt ~ = (l-S)bt+1 

Pt ~ Pt+i =_(1 - 6)(bt+1 - Pt+1). 

Подставляя (П5) и (П6) в (П2) и разделив его на 1 — 6, получаем 

- pt+i)Ft - > SV(bt+2), 

(П4) 

(П5) 

(П6) 

(П7) 

bt+1(Ft~ Ft+1)-pt+i(Ft-Fw)>SV(bt+2). (П8) 

Но t 4- 2 > е/А подразумевает, что 6 ( + 2 > и, таким образом, что V(bt + 2) > 
> V(be/A). Так же Ft+\ > Ft+2• Следовательно, уравнение (П8) превращается 

(П9) 

это подразумевает, что, выбирая т] достаточно небольшим, мы можем сделать 
сегодняшнюю дисконтированную ценность прибылей монополиста начиная с ре-
ального времени е произвольно малой. Таким образом, мы заключаем, что мо-
жем сделать сегодняшнюю дисконтированную стоимость прибылей начиная с 
любого времени (включая периоды времени, близкие к нулю) произвольно ма-
лой, выбирая Д достаточно небольшим. Окончание доказательства гипотезы 
Коуза является рутинным. Прибыль может стремиться к нулю, только если 
цены стремятся к нулю (более точно — к предельным затратам). Вся торговля 
осуществляется в «мгновение ока». 4 8 

4 8Ряд деталей здесь был «сметен под ковер». В частности, мы безоговорочно пред-
полагали, что продавец применяет чистую стратегию, которая не требуется для вывода. 
Реальное доказательство более сложно, и его можно найти в [35]. 
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Г л а в а 2 
ОТБОР ПРОДУКТОВ, КАЧЕСТВО 

И РЕКЛАМА 

Одной из функций производственной системы является отбор производи-
мых и покупаемых товаров. Этот отбор предполагает реальные экономические 
альтернативы; в частности, из-за возрастающей отдачи от масштаба только не-
которые из потенциально производимых товаров действительно производятся. 
В предыдущей главе мы предполагали, что набор товаров, производимых мо-
нополистом, задан. В этой главе мы ослабляем данное предположение, допус-
кая, что монополист может выбирать точку в «пространстве продуктов». Это не 
означает, что остальные решения монополиста полностью отбрасываются. На-
пример, выбор монополистом продуктов разного качества зависит от того, как 
эти разнокачественные товары будут продаваться на рынке, так что политика 
ценообразования не может игнорироваться. 

Глава 2 начинается с краткого описания пространства продуктов. Затем 
обсуждается выбор продуктов монополистом в предположении, что характери-
стики продукта становятся известными потребителям до его покупки ими. В 
зависимости от спроса монополист может предлагать высокое или низкое каче-
ство и большее или меньшее разнообразие продуктов относительно обществен-
ного оптимума. У монополиста нет оснований выбирать оптимальные продукты; 
однако в противоположность ценовому поведению здесь нельзя заметить откло-
нений от оптимума без последующего анализа потребительских предпочтений и 
технологии производства (раздел 2.2). 

В разделах 2.3 и 2.4 рассматриваются товары, характеристики которых по-
требители узнают только после их приобретения («испытываемые товары» — 
• experience goods»). Основные проблемы, связанные с этими товарами, таковы: 
есть ли у фирм мотивы обеспечивать качество и передают ли такие переменные, 
как цена и реклама, какую-либо (косвенную) информацию об этом. Основным 
мотивом обеспечивать качество является возможность повторных покупок по-
требителями, что побуждает фирмы поддерживать качество с тем, чтобы не по-
вредить своей репутации и не потерять возможность продаж в будущем. Ключе-
вые идеи сигнализации и репутации упоминаются в тексте главы и развиваются 
в До1<олнительном разделе. 

2.1. ПОНЯТИЕ ПРОСТРАНСТВА ПРОДУКТОВ 

Как известно, трудно дать удовлетворительное определение понятия отрасли 
или рынка. С одной стороны, два товара почти никогда не являются полностью 
взаимозаменяемыми (в том смысле, что всем потребителям безразлично, какой 
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из них покупать при одинаковой цене на оба товара). Товары почти всегда разли-
чаются какими-нибудь характеристиками. С другой стороны, группа продуктов 
(«отрасль») всегда до некоторой степени взаимодействует с другими товарами 
в экономике; установление цен на товары, не относящиеся к данной отрасли, 
влияет на спрос на товары данной отрасли не только через эффекты дохода, но 
также и через эффекты замещения. Понятие отрасли — это идеализация или 
предельный случай. 

Остается вопрос о том, как описать различия между товарами в пределах 
отрасли. Этот вопрос был поднят среди прочих в работах [9, 10, 27, 33]. Товар 
может быть описан как набор характеристик: качество, местоположение, время, 
доступность, информация потребителя о его существовании и качестве и т. д. 
Каждый потребитель ранжирует товары по набору переменных. 

Введение всех возможных характеристик обеспечивает богатое описание то-
вара, но, вероятно, мало поможет в изучении вопросов теории организации про-
мышленности. Как в эмпирической, так и в теоретической работе исследователи 
концентрируют внимание на малом подмножестве характеристик и на специ-
альном (и, если возможно, разумном) описании предпочтений. Существуют три 
типа обычно используемых ситуаций. 

2.1.1. ВЕРТИКАЛЬНАЯ ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ 

В вертикально дифференцированном пространстве продуктов все потреби-
тели согласны относительно наиболее предпочтительного набора характеристик 
и в общем упорядоченности предпочтений. Типичным примером является ка-
чество. Большинство согласно, что более высокое качество предпочтительнее: 
например, «вольво» предпочтительнее, чем «хёндай». (Однако большая часть 
потребителей может все-таки приобретать последнюю. Доход потребителей и 
цены на автомобили и их обслуживание определяет окончательный выбор по-
требителей. См. ниже). Подобным образом меньший по размеру и более мощ-
ный компьютер предпочтительнее большего и менее мощного. При одинаковых 
ценах имеет место естественное упорядочение в пространстве характеристик. 

Пример. 
Простым примером вертикально дифференцированной модели является сле-

дующий. Каждый потребитель потребляет одну или нуль единиц «товара». То-
вар характеризуется качественным показателем 5 (мы будем использовать s для 
обозначения «услуг», чтобы не путать качество с количеством, которое обозна-
чим через q). Когда монополист производит товар с несколькими уровнями 
качества, мы будем часто говорить об этих уровнях качества как о «разных 
товарах». Сейчас ограничимся рассмотрением однокачественно/продуктового 
(singlequality/good) монополиста. Потребитель имеет следующие предпочтения: 

U = 
если он покупает товар с качеством s 
по цене р, 
если он не покупает. 

U следует рассматривать как излишек, извлекаемый из потребления товара. 
s — положительное вещественное число, описывающее качество товара. Полез-
ность сепарабельна по качеству и цене, в, положительное вещественное число, 
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представляет параметр вкуса. Все потребители предпочитают высокое качество 
при данной цене; однако у потребителя с высокой в выше готовность запла-
тить, чтобы приобрести высокое качество. Моделирование распределения вку-
сов состоит в предположении, что в распределена в экономике в соответствии 
с некоторой плотностью / ( в ) с кумулятивной функцией распределения F(6) на 
[О,+оо], где F(0) = 0 и F ( + o o ) = 1. Таким образом, F(6) — часть потребителей 
с параметром вкуса, меньшим в. 

В одной интересной интерпретации этих предпочтений в рассматривается 
как величина, обратная предельной норме замещения между доходом и каче-
ством, а не как параметр вкуса. При выборе между тем, покупать или не поку-
пать товар, предпочтения потребителей будут выглядеть следующим образом: 

\ 

{s — (1 /в)р, если он покупает товар с качеством s 

по цене р, 
0, если он не покупает. 

В этой интерпретации все потребители получают одинаковый излишек от при-
обретения товара, но имеют различный доход и, следовательно, разные предель-
ные нормы замещения между доходом и качеством (1 /в). У более состоятель-
ных потребителей ниже «предельная полезность дохода» или, что эквивалентно, 
выше в.1 

Выведем функцию (функции) спроса для этой функции полезности. Если по 
цене р можно приобрести товар только одного уровня качества s, спрос на него 
равен числу потребителей с таким параметром вкуса в, что 6s > р. Другими 
словами, спрос на товар есть 

D(p) = N{ 1 - F(p/s)}, 

где N — общее число потребителей. 
Если на рынке предлагается несколько уровней качества, потребители на-

ряду с выбором, покупать товар или нет, осуществляют выбор среди этих уров-
ней качества (предполагаем, что у потребителей единичный спрос, т. е. они 
потребляют максимум одну единицу товара, независимо от его качества). До-
пустим, например, что товары с разными уровнями качества Si < s2 продаются 
по ценам рх < р2. (Неравенство цен делает задачу нетривиальной, так как низ-
кокачественный продукт, более дорогой, чем высококачественный, никогда не 
будет куплен). Во-первых, предположим, что «качество в расчете на доллар» 
(«quality per dollar») выше для уровня качества 2: s2/p2 > s\/p\. Тогда, если 
потребители будут покупать этот товар, они будут всегда предпочитать уровень 
качества 2 уровню качества 1: 

П у с т ь п о т р е б и т е л и и м е ю т и д е н т и ч н ы е п о р я д к о в ы е п р е д п о ч т е н и я и о т л и ч а ю т с я 
т о л ь к о п о у р о в н ю д о х о д о в . Р а с с м о т р и м с л е д у ю щ е е с е п а р а б е л ь н о е п р е д с т а в л е н и е ф у н к -
ц и и п о л е з н о с т и п о т р е б и т е л я : U = и(1 — р) + s, где I — д о х о д п о т р е б и т е л я . ( Н и ч е г о не 
и з м е н и т с я , е с л и в з я т ь н е м н о г о б о л е е о б щ у ю ф у н к ц и ю U = и(1 — р) + Ф ( в ) , где Ф — воз-
р а с т а ю щ а я ф у н к ц и я ; это п р и в е д е т л и ш ь к п е р е о п р е д е л е н и ю п о н я т и я « к а ч е с т в о » ) . П у с т ь 
р м н о г о м е н ь ш е I ; т . е . з а т р а т ы н а э т о т к о н к р е т н ы й т о в а р м а л ы о т н о с и т е л ь н о д о х о д а . 
Р а з л о ж е н и е Т е й л о р а п е р в о г о п о р я д к а д а е т U ~ —u'(I)p + s. П о л о ж и м в = 1 /и'(1). 
Е с л и и в о г н у т а , б о л е е с о с т о я т е л ь н ы е п о т р е б и т е л и и м е ю т н и з к о е и'{1) и , с л е д о в а т е л ь н о , 
в ы с о к у ю в. 
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— Pi ) = Р2 ( 1 - P i 1 
Р2 / V Pi 

> > (Р2 - Pi) ^ — - 1J > 0, если 

Тогда спрос на высококачественный товар есть 

а спрос на низкокачественный^авен нулю. 
Более интересный случай имеет место, когда низкокачественный продукт 

не «доминируется». Тогда потребители с параметрами вкуса, превышающими 
в = (р2 — P i ) / ( s2 — Si), будут покупать высококачественный товар, так как 
вз2 - Р2 > — Pi в > в, потребители с параметром вкуса ниже в, но 
превышающим p i / s i будут покупать низкокачественный товар, а остальные не 
будут покупать совсем. 

Таким образом, функции спроса имеют вид 

F Р2 - Pi 
«2 - Si 

- F [ — 

2.1.2. ГОРИЗОНТАЛЬНАЯ ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ 

По некоторым характеристикам оптимальный выбор (при равных ценах) 
зависит от конкретного потребителя. Вкусы населения разнообразны. Очевид-
ным примером являются цвета. Другой пример — местоположение. Бостонцы 
скорее всего будут предпочитать товары, которые можно приобрести в Бостоне, 
товарам, физически точно таким же, но приобрести которые можно только в 
Париже. Подобным же образом потребители предпочтут пойти в магазин или 
супермаркет, находящийся поблизости. В случае такой горизонтальной, или 
•пространственной», дифференциации не существует ни «блага», ни «гадости».* 

Пример. 
Простая модель горизонтальной дифференциации дана в работе [27]. Рас-

смотрим «линейный город» протяженностью 1. Потребители распределены по 

"Слово « г а д о с т ь » и с п о л ь з о в а н о з д е с ь д л я п е р е д а ч и с м ы с л а п р и н я т о г о в а н г л о я з ы ч -
ной л и т е р а т у р е т е р м и н а «bad» к а к существительного — антонима с л о в у « g o o d * ( б л а г о , 
товар). Им в п р о т и в о п о л о ж н о с т ь « g o o d » о б о з н а ч а ю т т о , количество чего мы стремимся 
максимально сократить ( ж е л а т е л ь н о до н у л я ) . И с п о л ь з о в а н и е д л я п е р е д а ч и с м ы с л а 
этого т е р м и н а т а к и х с л о в , к а к а н т и б л а г о , а н т и т о в а р , а н т и п о л е з н о с т ь , п р е д с т а в л я е т с я 
неудачным. (Прим. ред.). 
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Магазин 1 Магазин 2 
Т 
1 

Затраты t(1-x) J 

Отбор\ 

Р и с . 2 . 1 . Л и н е й н ы й г о р о д . 

городу равномерно. Так как анализ весьма сходен с примером вертикальной 
дифференциации, начнем сразу с примера «с двумя товарами», который ис-
пользуется в упражнении 2 .3 ниже. Два магазина, расположенных в двух кон-
цах города, продают один и тот же вещественный продукт. Местоположение 
магазина 1 есть х = 0, магазина 2 есть х = 1 (рис. 2.1). Транспортные за-
траты на единицу расстояния для потребителей равны t (они могут включать 
ценность времени для потребителя). Потребности потребителей единичны; они 
потребляют нуль или одну единицу товара. Пусть pv и р2 — цены в двух мага-
зинах. «Общей ценой» покупки в магазине 1 (в магазине 2) для потребителя с 
координатой х будет рх +tx (р2 -И(1 — х) соответственно). Если s — излишек, по-
лучаемый каждым потребителем при покупке товара, полезность потребителя, 
расположенного в х, есть 

S — Рх — tx, 

если он покупает в магазине 1, 

- Р 2 -

если он покупает в магазине 2, и нуль в ином случае. Выведем функции спроса 
для трех случаев. 

Если разница цен в двух магазинах не превышает транспортных затрат t по 
всему городу и цены «не слишком высоки» (см. ниже), существует потребитель 
с местоположением х, которому безразлично, в каком магазине покупать товар: 

Р! + tX = р2 + t( 1 - X) Х ( р ь р 2 ) = 

Тогда функции спроса имеют вид 

Р2 ~ V1 
21 

выборе) 
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где N — общее число потребителей. 
Если разница цен в двух магазинах превышает t (скажем, р2 — рЛ > t), 

товар магазина 2 не пользуется спросом совсем. Спрос на товар в магазине 1 
D\(p\.p2) = N, если р\ < s — t (т. е. если все потребители желают покупать 
товар в магазине 1), и D\(p\.p2) = N(s — pi)/t, если рг > s — t. В последнем 
случае рынок «не покрыт», т. е. некоторые потребители не покупают товар 
совсем. 

В третьем случае каждый магазин обладает локальной монопольной властью 
(и рынок не покрыт). Это происходит, когда и рх, и р2 принадлежат [s - t,s) 
и потребитель, расположенный в 5 ( р г , р 2 ) > который был бы безразличен при 
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Рис. 2.2. 

выборе магазина, совсем не покупает товар (что равносильно условию рх +p2 + t > 
> 2 s). Эти три случая иллюстрирует рис. 2.2. 

Рис. 2.2, а-в представляет общие стоимости для потребителей как функ-
ции их местоположения и рыночных долей каждого из двух продуктов. На 
рис. 2.2,а два продукта конкурируют за потребителей. Снижение цены одного 
продукта снижает спрос на другой. На рис. 2.2,6, в поведение цены одного 
продукта не влияет (по крайней мере локально) на спрос на другой продукт. 
Рис. 2.2, г представляет остаточный спрос на товар 1 при заданной цене на то-
вар 2. Кривая спроса имеет излом при цене, при которой режим локальной 
монополии и режим конкуренции соприкасаются (пограничный случай на рис. 
2.2, а, а). В этой точке увеличение рх на единицу снижает спрос на товар 1 в \ / t 
раз, а снижение рх на единицу увеличивает спрос на товар 1 лишь в 1/21 раз.2 

2.1.3. ПОДХОД ТОВАРЫ—ХАРАКТЕРИСТИКИ 

Товары определяются как наборы характеристик, и у потребителей есть 
предпочтения по характеристикам. Эти предпочтения могут быть неоднород-
ными. В концепциях вертикальной и горизонтальной дифференциации предпо-
лагалось, что потребители приобретают только один товар, другими словами, 
что они не получают дополнительной полезности от потребления разнообразных 
товаров. В противоположность этому можно предположить, что потребители 
могут потреблять несколько товаров и, более того, что все, интересующее их в 
товаре, — это его характеристики. Например, предположим, что потребителя 

2Имеется т а к ж е м н о г о л и т е р а т у р ы п о м а р к е т и н г у , в к о т о р о й о б с у ж д а е т с я п о н я т и е 
пространства продуктов. Ш м а л е н з и и Т и с с [ 5 3 ] у с т а н а в л и в а ю т с в я з ь м е ж д у м е т о д а м и 
•прокладывания м а р ш р у т а н а о щ у п ь » ( « p e r c e p t u a l m a p p i n g » ) , и с п о л ь з у е м ы м и в э т о й л и -
тературе, и методами м е с т о п о л о ж е н и я ( l o c a t i o n t e c n i q u e s ) , р а с с м а т р и в а е м ы м и з д е с ь . 
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интересует наличие в пище протеина и витаминов. Если в единице пищи 1 содер-
жится две единицы протеина и одна единица витаминов, в единице пищи 2 — 
одна единица протеина и две единицы витаминов, а в единице пищи 3 — по 
одной единице и того и другого, потребитель безразличен в выборе одной еди-
ницы пищи 1 и 2 и трех единиц пищи 3. Другими словами, потребитель в 
конечном счете заботится лишь о характеристиках товарных наборов, т. е. о 
сумме характеристик товаров в наборе. Этот подход был впервые разработан 
Ланкастером [33]. 

Подход товары—характеристики имеет смысл в ряде случаев. Например, 
при покупке электролампочек потребитель, естественно, в основном заботится 
об общем количестве часов освещения, обеспечиваемом набором лампочек. Клю-
чом подхода является возможность суммировать характеристики. В некоторых 
случаях этот п ^ х о д менее удобен, в частности при неделимости потребления, 
как в примерах вертикальной и горизонтальной дифференциации, рассмотрен-
ных выше. В этих случаях в модель Ланкастера должны быть внесены по-
правки.3 

2.1.4. ТРАДИЦИОННЫЙ ПОДХОД ТЕОРИИ ПОТРЕБИТЕЛЯ 

В своей крайней форме подход Ланкастера игнорирует понятие товара и кон-
центрируется на понятии характеристики; товары здесь присутствуют только 
для того, чтобы доставлять нам характеристики. И наоборот, можно игнори-
ровать понятие характеристики и сосредоточиться на понятии товара. Такой 
подход используется в классической теории общего равновесия: и производ-
ственные функции, и функции полезности определяются как функции количе-
ства различных товаров. Нельзя придумать более общего, чем написать функ-
цию полезности U(qo, qi, q2, • • •, qn)> компонентами которой являются объемы 
потребления товаров 0 , 1 , 2 , . . . , п. Возникают следующие вопросы. Как можно 
уточнить эту структуру и какие результаты можно получать при этом? Что 
предполагает эта дополнительная структура о продуктах? 

Для изучения выбора продуктов (см. главу 7) часто используется следую-
щая функция полезности. Рассматривается двухсекторная экономика. «Репре-
зентативный потребитель» (все потребители идентичны) потребляет единичный 
товар, производимый первым сектором, в количестве q0 и п товаров, произво-
димых вторым сектором, который называется «сектором дифференцированных 
продуктов», в количестве { q i } " - г Его функция полезности имеет вид 

3 К а к з а м е ч а е т Р о з е н [46] , « д в а ш е с т и ф у т о в ы х а в т о м о б и л я н е э к в и в а л е н т н ы о д н о м у 
д в е н а д ц а т и ф у т о в в д л и н у , т а к к а к и х н е л ь з я в е с т и о д н о в р е м е н н о » ( и л и « д в е с к р и п к и н е 
о б р а з у ю т с к р и п к и С т р а д и в а р и » ) . Р о з е н и с х о д и т и з м о д е л и Л а н к а с т е р а с п р е д п о л о ж е н и е м 
д е л и м о с т и . В р е з у л ь т а т е « г е д о н и ч е с к и е ц е н ы » , к о т о р ы е д а ю т о б щ у ю с т о и м о с т ь набора 
х а р а к т е р и с т и к , м о г у т н е б ы т ь л и н е й н ы м и п о к о л и ч е с т в е н н ы м з н а ч е н и я м х а р а к т е р и с т и к 
д а ж е п р и с о в е р ш е н н о й к о н к у р е н ц и и . З н а ч и т , н е л ь з я в ы ч и с л и т ь ц е н у т о в а р а , просто 
с к л а д ы в а я к о л и ч е с т в е н н ы е з н а ч е н и я х а р а к т е р и с т и к , в з в е ш е н н ы е п о ц е н а м . С м . т а к ж е 
[ 3 4 , 3 5 ] . 
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Чтобы U была квазивогнутой, р должно быть < 1. Если — цена г-го диф-
ференцированного продукта и если Товар в первом секторе является numeraire 
и I — доход потребителя, то репрезентативный потребитель максимизирует U 
при бюджетном ограничении 

M i < 
1=1 

»Функция субполезности» для дифференцированных товаров является функ-
цией полезности с постоянной эластичностью замещения (CES-функция). 

Как было замечено выше, подход в терминах товаров, а не характеристик 
является весьма обобщенным (например, основная форма подхода Ланкастера 
просто предполагает линейные функциональные зависимости). Однако в приме-
нении к теории организации промышленности этот подход может иметь неко-
торые недостатки. Так как он не показывает в явном виде характеристик, по 
которым фирмы конкурируют, приходится ограничиться интуитивными пред-
положениями о правдоподобности предпочтений. Или он может быть очень спе-
цифичен, как в случае вышеупомянутой функции полезности CES. Эта функция 
полезности рассматривает все дифференцированные продукты симметрично. Ко-
гда фирма выпускает новый продукт, она не выбирает степень его дифференци-
ации относительно других продуктов. Это контрастирует с концепциями вер-
тикальной и горизонтальной дифференциации, а также и с подходом товары— 
характеристики, в котором нет понятий «удаленность» или «соседство» относи-
тельно других продуктов. В частности, этот подход недостаточно адаптирован 
для описания ограниченного пространства.4 Экономисты, занимающиеся тео-
рией организации промышленности, в основном считают, что новый продукт не 
конкурирует так тесно с каждым другим видом продуктов. 

2.2. ОТБОР ПРОДУКТОВ 

Исследуем, какого рода отклонения имеют место при выборе монополистом 
продукта (продуктов). На протяжении этого раздела мы будем довольно близко 
следовать [65, 66] (см. также [61]). Мы начнем с выбора уровня качества (верти-
кальной характеристики) однопродуктовым монополистом. Затем рассмотрим 
тесно связанный с этим вопрос о том, производит ли монополист слишком мало 
или слишком много продуктов (с общественной точки зрения). 

2.2.1. КАЧЕСТВО ПРОДУКТА 

Предположим, что монополист производит один товар, для которого он вы-
бирает два вещественных числа: цену р и качество s . Пусть р = P ( q , s ) — 
обратная кривая спроса, т. е. цена, которая создает спрос на q единиц товара 

4 К а к м ы у в и д и м , в с л у ч а е т а к о й ф у н к ц и и п о л е з н о с т и д л я б о л ь ш и х п и з м е н е н и е в 
цене товара г > 1 не в л е ч е т и з м е н е н и е в ц е н е т о в а р а j > 1. О д н а к о э т у а б с т р а к т н у ю 
ф у н к ц и ю п о л е з н о с т и в е с ь м а у д о б н о и с п о л ь з о в а т ь д л я и з у ч е н и я н е с к о л ь к и х п р о д у к т о в , 
так как она п о з в о л я е т с о с р е д о т о ч и т ь с я на р е ш е н и и о в х о д е ( « н у л ь и л и е д и н и ц а » ) , не 
у с л о ж н я я его в ы б о р о м м е с т о п о л о ж е н и я , к а ч е с т в а и т . п . С м . г л а в у 7 . 
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с уровнем качества s. Качество желательно, поэтому Р возрастает по 5. Пусть 
C(q, 5) — общие затраты на производство q единиц товара с уровнем качества 
s. Будет естественным предположить, что С возрастает по s. 

Рассмотрим сначала выбор уровня качества общественным плановиком, ко-
торый будет выбирать цену и уровень качества (или эквивалентно количество 
и качество) так, чтобы максимизировать разницу между валовым потребитель-
ским излишком и затратами производства. Взяв качество и количество как 
переменные решения, общественный плановик максимизирует 

М 

W(q ,')= Г 
Jo 

Р(х, s)dx — C(q, s). 

Мы аппроксимируем валовой потребительский излишек интегралом под кри-
вой спросу при заданной спецификации качества. Условиями первого порядка 
являются 

*) = Cq(q,s) (2.1) 

f Jo 
Ps(x,s)dx = ( 2 . 2 ) 

где подстрочные индексы обозначают частные производные. Уравнение (2.1) — 
это уже известное нам равенство между ценой и предельными затратами. Урав-
нение (2.2) следует из выбора качества. Оно утверждает, что частная произ-
водная валового излишка по качеству равна предельным затратам производства 
этого уровня качества. Для понимания этой формулы может быть полезным 
представить, что кривая спроса образуется из большого числа потребителей с 
единичными потребностями, упорядоченных по убыванию готовности платить. 
Тогда P(x,s) — это цена, при которой х-му потребителю безразлично, покупать 
одну единицу товара с уровнем качества s или не покупать ее. Таким образом, 
P3(x,s) равняется готовности потребителя х платить (в терминах денег) за одну 
дополнительную единицу уровня качества. Иначе, Ps(x,s) — это предельная 
оценка качества предельным потребителем при цене P(x,s). Отсюда предель-
ный валовой излишек равен выпуску q, помноженному на среднюю для всего 
рынка предельную оценку качества, которая равна 

Ps(x,s)dx ) / q. 

Монополист заинтересован не в общественном излишке, а в прибыли. Таким 
образом, он максимизирует 

Условия первого порядка в этом случае 

( 2 . 3 ) 

qP3(q,s) = Cs(q,s). ( 2 . 4 ) 
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Уравнение (2.3) — это знакомое нам равенство между предельной выручкой и 
предельными затратами, которое характеризует оптимальное установление цен 
монополистом. Уравнение (2.4) определяет оптимальный уровень качества для 
данного объема выпуска q. Оно утверждает, что предельная выручка, ассоци-
ируемая с увеличением качества на единицу, равна предельным затратам на 
производство этого уровня качества. 

Разница между уравнениями (2.1) и (2.3) нам известна; монополиста инте-
ресует влияние объема выпуска на цену, а общественного плановика (или кон-
курентную фирму) нет. Здесь более интересно сравнение уравнений (2.2) и (2.4). 
Заинтересованность общественного плановика в средней предельной оценке ка-
чества заменена заинтересованностью монополиста в «предельной предельной» 
оценке Pa(q,s), где первое слово «предельный» относится к потребителю, а вто-
рое — к качеству. (Для простоты записи мы будем часто пропускать слово 
«предельная» в отношении качества). Это нетрудно понять. Общественный пла-
новик рассматривает влияние повышения уровня качества на всех потребителей; 
монополист рассматривает влияние повышения уровня качества на предельного 
потребителя. Повысив уровень качества на Д з , монополист может поднять цену 
на Ps(q, s)As, сохраняя тот же объем спроса (т. е. оставляя предельного потре-
бителя на том же уровне полезности). Однако это повышение цены может быть 
распространено на всех допредельных потребителей, что порождает дополни-
тельный доход qPs(q, s)As. 

В итоге: мотив обеспечения качества связан с предельной готовностью 
платить за качество для предельного потребителя в случае монополиста и 
для среднего потребителя в случае общественного плановика. 

Поэтому вполне естественно сравнить Ps(q,s) и (JJ Ps(x,s)dx)/q. Преду-
преждение. Сравнение говорит нам, в какую сторону отклоняется монополист 
при выборе уровня качества, только если объем выпуска в обоих случаях оди-
наков. Это условие обычно не выполняется, поскольку, как мы видели, моно-
полист склонен ограничивать выпуск для данного уровня качества. Поэтому 
более подходящим будет следующее утверждение. При данном объеме выпуска 
q монополист недопоставляет качество относительно оптимального его уровня, 
когда 

P3(x,s)dx ) / q > Ps{q,s) 

и наоборот. Так как изначально нет причины, по которой предельный потреби-
тель являлся бы репрезентативным представителем всего населения (т. е. имел 
бы ту же предельную оценку качества, как и допредельные потребители), мо-
нополист в общем случае при отборе продуктов отклоняется от оптимума при 
данном объеме выпуска. 

Как при выборе уровня качества, так и при монопольном установлении цены 
монополист интересуется влиянием своего решения на спрос предельного потре-
бителя; общественный плановик также заботится о влиянии переменной реше-
ния на благосостояние допредельных потребителей. Аналогия становится три-
виальной в крайнем случае, при котором услуги совершенно взаимозаменяемы 
с понижениями цены (это может быть, к примеру, тогда, когда «услуга» — 
это цена доставки товара). Предположим, что потребителей интересует только 
«реальная цена» р — s, где s — денежная ценность услуг; их функция спроса 
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q = D(p — s), следовательно, обратная функция спроса линейна по услугам: 

Предположим далее, что стоимость предоставления услуги есть C(q,s) = sq. 
Тогда с точки зрения потребителя и продавца s эквивалентно снижению цены. 
Читателю предоставляется проверить, что уравнение (2.4) выполняется. Отсюда 
и далее нас будут интересовать изменения качества, являющиеся несовершен-
ными субститутами снижений цены. Однако будет полезным подумать об этом 
тривиальном случае совершенных субститутов. 

Предыдущее утверждение дает простое условие для определения того, пере-
производит или недопроизводит монополист качество. Это утверждение может 
показаться слабым, так как оно основано на весьма маловероятном предполо-
жении — одинаковые объемы выпуска при различных уровнях качества. Здесь 
мы должны ненадолго остановиться и подумать, насколько важно сравнивать 
выбор уровня качества монополистом и общественным плановиком, если прини-

/мается во внимание разница в ценовом поведении (в объемах выпуска). Такое 
сравнение имеет смысл, если нас интересует переход от монополии к полностью 
общественно ориентированной организации. При выборе между монополией и 
общественно ориентированной организацией можно также сосредоточиться на 
общих безвозвратных потерях, связанных с монополией, а не только на откло-
нениях от оптимального уровня качества. Если в противоположность этому 
существование частной монополии не поставлено на карту, а просто желательно 
повлиять на выбор монополистом уровня качества продукта посредством суб-
сидий, минимальных стандартов качества и т. п., предыдущее утверждение, 
которое предполагает постоянный заданный объем выпуска, становится более 
уместным. Например, повышение уровня качества общественно желательно, 
если средняя оценка качества превышает предельную его оценку и если по-
литика, обеспечивающая это повышение качества, не побуждает монополиста 
сокращать выпуск (вспомним, что увеличение объема выпуска в ситуации мо-
нополии желательно для общества). Подводя итоги, как всегда заметим, что 
результат решения будет зависеть от политических аспектов предпринимаемых 
действий. 

2.2.1.1. ПРИЛОЖЕНИЯ 

ТЕОРЕМА ОБ ОПТИМАЛЬНОЙ ДОЛГОВЕЧНОСТИ СВЕНА [69] 

Предположим, что переменной качества является долговечность товара. На-
пример, пусть s — количество часов свечения электрической лампочки. Потре-
битель, покупающий q лампочек, приобретает qs часов освещения. Предполо-
жиэд, что потребителя интересует только общее количество часов, но не то, как 
он приобретает эти часы свечения. В ланкастеровском мире цена за единицу 
срока службы, которая побуждает потребителя приобрести q единиц товара с 
уровнем качества s, зависит только от произведения этих двух переменных; 
P(q,s)/s = P(qs).5 Пусть q = qs — совокупное потребление (и соответственно 

5 Б о л е е ф о р м а л ь н о р а с с м о т р и м д л я п р о с т о т ы р е п р е з е н т а т и в н о г о п о т р е б и т е л я и обо-
з н а ч и м U(qs) с о в о к у п н ы й и з л и ш е к э т о г о п о т р е б и т е л я , п о т р е б л я ю щ е г о q е д и н и ц т о в а р а 
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пусть х = xs, где х — произвольный уровень потребления). Предположим далее, 
что затраты производства линейны по объему выпуска: C(q,s) — c(s)q. (Есте-
ственно, удельные затраты производства растут с повышением уровня качества: 
ф ) > 0 ) . 

Общественный плановик (или конкурентная отрасль) максимизирует общее 
благосостояние: 

W{q,s) = ^ P{x,s)dx-c(s)q = j\p(xs)dx-c(s)q = ^ P(x)dx - q. 

Максимизация no q и s эквивалентна максимизации no q и s. В частности, мы 
видим, что общественный плановик минимизирует удельную стоимость долго-
вечности c(s)/s. 

Монополист максимизирует прибыль: 

Пm(q,s) = qP(q,s) - c(s)q = qs P(qs) = Я р(Я) -

Условие первого порядка по s показывает, что монополист также минимизирует 
удельную стоимость долговечности. Поэтому ситуация монополии не влечет 
искажений в выборе долговечности. Этот результат является частью теоремы 
инвариантности Свена, которая утверждает, что, если потребители заботятся 
только об общем объеме потребляемых услуг q = qs и производственная функ-
ция характеризуется постоянной отдачей от масштаба, выбор срока службы не 
зависит от структуры рынка. 

Эта инвариантность совершенно естественна. Потребителей фактически ин-
тересует только составной товар q. Фирма в любом случае стремится миними-
зировать затраты производства этого составного товара. При постоянной отдаче 
от масштаба удельные производственные затраты c(s)/s не зависят от объема 
выпуска. Таким образом, решения о долговечности и цене товара не связаны. 
(Инвариантность не имеет места, если функция затрат C(q,s) не может быть 
представлена в виде произведения. И конечно, решающим для результата явля-
ется предположение о том, что для потребителей две лампочки со сроком службы 
один год и одна лампочка со сроком службы два года совершенно взаимозаме-
няемы6). 

УСЛОВИЕ ДОРФМАНА—СТЕЙНЕРА 

В своей конструктивной работе о рекламной деятельности Дорфман и Стей-
нер [19] предположили, что спрос на продукцию фирмы является функцией 
цены и рекламы; таким образом, P(q,s) — обратная функция спроса, где s — 
общие расходы на рекламу. Эта формулировка не подходит для анализа благосо-
стояния; вообще рациональные потребители могут и не пользоваться рекламой 
per se. Причины, по которым реклама влияет на спрос, здесь не рассматрива-

со сроком с л у ж б ы s . Ч и с т ы й и з л и ш е к р а в е н U(qs) — pq. О п т и м а л ь н ы й о б ъ е м п о т р е б л е -
ния п о т р е б и т е л я з а д а е т с я р а в е н с т в о м sU'(qs) = р. В ы р а ж е н и е P(qs) в т е к с т е к а к р а з и 
есть U'(qs). Этот а н а л и з л е г к о о б о б щ а е т с я на с л у ч а й н е о д н о р о д н ы х п о т р е б и т е л е й . 

6 Б о л е е п о д р о б н о о д о л г о в е ч н о с т и и и н в а р и а н т н о с т и с м . в [ 2 6 , 2 9 , 3 7 ] . 
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ются и включены в «редуцированную» функцию спроса P(q,s).7 Таким обра-
зом, мы изучаем только программу монополиста, а не общественного плановика. 
Прибыль монополиста 

Предполагается, что функция затрат аддитивна по объему выпуска и затратам 
на рекламу. Условия (2.3) и (2.4) могут быть записаны как 

qPs(q,s)= 1. 

Для получения условия Дорфмана—Стейнера оказывается удобным максими-
зировать прибыль по цене и рекламе, а не по количеству и рекламе. Пусть 
q = D(p,s) — спрос при цене р и уровне рекламы s. Прибыль монополиста 
можно переписать как 

Условиями первого порядка для максимизации по р и s являются 

D(p, s) + pDp(p, s) = C'(D(p, s))Dp(p, s) 

Пусть 

pDs(p,s)-C'(D(p,s))Ds(p,s) = 

3D p 
£p = - dp q 

и 
dDs 
ds q 

' М о ж н о п р и в е с т и с л е д у ю щ и й п р и м е р т а к о й о с о б е н н о с т и [ 7 ] . П р е д п о л о ж и м , ч т о р о -
л ь ю р е к л а м ы я в л я е т с я и з в е щ е н и е п о т р е б и т е л е й о с у щ е с т в о в а н и и п р о д у к т а и е г о ц е н е . 
П у с т ь N , ч и с л о п о т р е б и т е л е й , в е л и к о . П р е д п о л о ж и м , ч т о м о н о п о л и с т р а с с ы л а е т п о -
т р е б и т е л я м s с о о б щ е н и й с л у ч а й н ы м о б р а з о м ( т а к и м о б р а з о м , н е к о т о р ы е п о т р е б и т е л и н е 
п о л у ч а ю т с о о б щ е н и я в о в с е , в т о в р е м я к а к д р у г и е п о т р е б и т е л и п о л у ч а ю т и х н е с к о л ь к о ) . 
В е р о я т н о с т ь н е п о л у ч е н и я п о т р е б и т е л я м и с о о б щ е н и я р а в н а 

(1 - \/N)s %e-s/N 

д л я б о л ь ш о г о N . О б о з н а ч и в d(p) ф у н к ц и ю с п р о с а х а р а к т е р н о г о п о т р е б и т е л я ( и л и с р е д н и й 
с п р о с п о р а з н ы м г р у п п а м п о т р е б и т е л е й ) , м ы п о л у ч и м 

З а м е т и м , ч т о D и м е е т м у л ь т и п л и к а т и в н у ю ф о р м у п о s и р . М ы и с п о л ь з у е м э т у о с о б е н -
н о с т ь в г л а в е 7 . 
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коэффициенты эластичности спроса по цене и рекламе соответственно. Тогда, 
преобразовав условия первого порядка, получим желаемую формулу: 

jL - £ i pq £р' 

Оптимальное отношение затрат на рекламу к объему продаж монополиста 
равняется отношению коэффициентов эластичности спроса по рекламе и по 
цене.8 (Так как объем продаж и затраты на рекламу выбираются одновременно, 
не следует заключать, что объем продаж определяет затраты на рекламу в при-
чинном смысле). 

Упражнение 2.1*. Покажите, что, если спрос является функцией Кобба— 
Дугласа — q = p~as~P, где а и /3 — положительные числа, отношение затрат 
на рекламу к объему продаж постоянно. (В частности, покажите, что оно не 
зависит от структуры затрат). 

ПРИМЕР «НЕДООБЕСПЕЧЕНИЯ» КАЧЕСТВА 

Рассмотрим приведенный выше пример вертикальной дифференциации. По-
лезность (чистый излишек) потребителей U = 9s — р, если они покупают то-
вар, и нуль в противном случае, в распределена по населению с кумуля-
тивной функцией распределения F. Если мы нормируем N = 1 (не снижая 
при этом общности), функция спроса будет иметь вид q = 1 - F(p/s), или 
р = P(q,s) = sF~\l — q), где F~l (функция, обратная F) является возра-
стающей. Средняя предельная оценка качества, которой руководствуется обще-
ственный плановик при выборе уровня качества, есть 

1 гч I f 
- Ps(x,s)dx = - F~U\-x)dx. 
я Jo я Jo 

Предельная оценка качества предельного потребителя, которой руководствуется 
монополист, есть 

P.(q,s)= F~\l -q). 

Так как для х < q 

средняя оценка качества превышает предельную оценку, и при заданном q моно-
полист недообеспечивает качество. Это нетрудно понять: предельная готовность 
платить за качество у предельного покупателя ниже, чем у покупателей, име-
ющих более высокую 9. Таким образом, экзогенное и небольшое повышение 
уровня качества по сравнению с его уровнем в ситуации монополии принесет 
пользу обществу. 

Однако, как было замечено выше, не очевидно, что уровень качества при мо-
нополии ниже, чем в случае общественного плановика. Общественный плановик 
назначает низкую цену и таким образом достигает меньшую 9, чем монополист. 
Поэтому средняя оценка качества при данной ценовой политике общественного 
плановика может оказаться меньше, чем предельная оценка монополиста. В 

8 Д и н а м и ч е с к и е в е р с и и э т о й ф о р м у л ы с м . в р а б о т а х [ 4 2 , 5 0 ] . 
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коэффициенты эластичности спроса по цене и рекламе соответственно. Тогда, 
преобразовав условия первого порядка, получим желаемую формулу: 

jL ~ £ i pq £р' 

Оптимальное отношение затрат на рекламу к объему продаж монополиста 
равняется отношению коэффициентов эластичности спроса по рекламе и по 
цене* (Так как объем продаж и затраты на рекламу выбираются одновременно, 
не следует заключать, что объем продаж определяет затраты на рекламу в при-
чинном смысле). 

Покажите, что, если спрос является функцией Кобба— Упражнение 2.1*. 
Дугласа — q 
на рекламу к объему продаж постоянно. (В частности, покажите, что оно не 
зависит от структуры затрат). 

р Qs Р, где а и /3 — положительные числа, отношение затрат 

ПРИМЕР «НЕДООБЕСПЕЧЕНИЯ» КАЧЕСТВА 

Рассмотрим приведенный выше пример вертикальной дифференциации. По-
лезность (чистый излишек) потребителей U = 6s — р, если они покупают то-
вар, и нуль в противном случае, в распределена по населению с кумуля-
тивной функцией распределения F. Если мы нормируем N = 1 (не снижая 
при этом общности), функция спроса будет иметь вид q = 1 — F(p/s), или 
р = P(q,s) = sF~1( 1 — q), где F~x (функция, обратная F) является возра-
стающей. Средняя предельная оценка качества, которой руководствуется обще-
ственный плановик при выборе уровня качества, есть 

1 гя 1 гя 
- Ps(x,s)dx=- F~\\-x)dx. 
Я Jo Я Jо 

Предельная оценка качества предельного потребителя, которой руководствуется 
монополист, есть 

Pa(q,s)=F-l(l-q). 

Так как для х < q 

средняя оценка качества превышает предельную оценку, и при заданном q моно-
полист недообеспечивает качество. Это нетрудно понять: предельная готовность 
платить за качество у предельного покупателя ниже, чем у покупателей, име-
ющих более высокую в. Таким образом, экзогенное и небольшое повышение 
уровня качества по сравнению с его уровнем в ситуации монополии принесет 
пользу обществу. 

Однако, как было замечено выше, не очевидно, что уровень качества при мо-
нополии ниже, чем в случае общественного плановика. Общественный плановик 
назначает низкую цену и таким образом достигает меньшую в, чем монополист. 
Поэтому средняя оценка качества при данной ценовой политике общественного 
плановика может оказаться меньше, чем предельная оценка монополиста. В 

8 Д и н а м и ч е с к и е в е р с и и э т о й ф о р м у л ы с м . в р а б о т а х [ 4 2 , 5 0 ] . 
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самом деле, в приведенном ниже упражнении качество одинаково в обоих слу-
чаях. 

Упражнение 2.2*. Пусть в вышеописанной модели вертикальной дифферен-
циации в равномерно распределена на [0,1]. Функция затрат 

cs 

и 
тех 
пр< 

1. Проверьте, что при данном q 

гя 1 п 
- / P 3 ( x , s ) d x > P s ( q , s ) . 
Ч J o 

2. Покажите, что, если принимать во внимание разницу в объемах выпуска, 
монополист и общественный плановик выбирают одинаковый уровень качества. 

ПРИМЕР «ПЕРЕОБЕСПЕЧЕНИЯ» КАЧЕСТВА 

Полезность потребителя с параметром в равна в -f (а — 6 ) s — р, если он по-
купает товар, и нуль в противном случае. Параметр в распределен на [ 0 , а ] . 
Рассмотрим ситуацию, в которой потребителям приятно потреблять товар per 
se (т. е. они получают от этого полезность в) и также приятны некоторые до-
полнительные услуги s < 1, которые привязаны к этому товару. Потребителям 
больше нравится пользоваться этими услугами, когда их «внутренняя» готов-
ность платить за товар в ниже. Например, концертный зал; монополист может 
предлагать концерты, а также раздавать буклеты, рассказывающие об испол-
няемой музыке и представляющие дирижера. Польза от этих побочных услуг 
может быть больше для потребителей с низкой в. (Потребители с высокой в 
могут быть состоятельными людьми, которые могут позволить себе приобрести 
музыкальную литературу, получить музыкальное образование и т. п.). Легко 
проверить, что при таких предпочтениях имеет место переобеспечение услугами 
при данном объеме выпуска. Предельный потребитель ценит услуги больше, 
чем средний потребитель, который приобретает товар. Опять же этот результат 
зависит от того, что объем выпуска был фиксирован. Общественный плановик 
пытался бы достигнуть более низкой в и, следовательно, мог бы предоставить 
больше услуг, чем монополист. 

2.2.2. СЛИШКОМ МНОГО ИЛИ СЛИШКОМ МАЛО ПРОДУКТОВ? 

В предыдущем разделе мы рассмотрели ситуацию, когда монополист выби-
рал качество единственного товара, который он производил. В общем случае он 
может производить несколько товаров. Отличается ли выбор диверсификации 
продуктов монополистом от общественно оптимального? Предыдущий пример (в 
котором рассматривался выбор непрерывной переменной, а не количество про-
дуктов) наводит на мысль, что монополист может выбирать или слишком много, 
или слишком мало продуктов. Как и прежде, «слишком много» или «слишком 
мало» зависит от типа вмешательства, который имеется в виду. В этом раз-
деле мы рассмотрим простые примеры сравнений монополистических решений 
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и решений общественного плановика (мы не будем изучать, например, сравни-
тельную статику монополии). В главе 7 мы вернемся к вопросу разнообразия 
продуктов в рамках монополистической конкуренции. 

2.2.2.1. НЕПРИСВАИВАЕМОСТЬ ОБЩЕСТВЕННОГО ИЗЛИШКА И 
НЕДООБЕСПЕЧЕНИЕ РАЗНООБРАЗИЯ 

Фирма, создающая новый продукт, обычно не может получить весь валовой 
излишек, порождаемый этим товаром. Рассмотрим ситуацию, когда создается 
только один продукт. Пусть существуют постоянные затраты / введения или 
производства товара (помимо переменных затрат производства). Монополист 
вводит в производство новый товар, только если монопольная прибыль Пт (из-
меряемая на рис. 1.1 площадью трапеции EFAC) превышает /. Общественный 
плановик вводит новый товар тогда и только тогда, когда общественное благосо-
стояние W (измеряемое на рис. 1.1 площадью треугольника ADG) превышает /. 
Заметим, что W > П т . Поэтому, если постоянные затраты удовлетворяют усло-
вию W > / > П т , монополист не вводит в производство товар, а общественный 
плановик вводит. Таким образом, при возможности создания только одного про-
дукта монополия может производить «слишком мало продуктов», но никогда не 
произведет «слишком много продуктов». Это можно объяснить тем, что моно-
полист в общем случае не может присвоить общественный излишек. W — Пт 

представляет собой сумму безвозвратных потерь (измеряемых треугольником 
FEG) и чистого излишка потребителей (измеряемого треугольником СDE на 
рис. 1.1). Попытка захватить потребительский излишек посредством повыше-
ния цены увеличивает безвозвратные потери. Эффективность отбора продуктов 
зависит от того, какую часть чистого потенциального излишка может захватить 
монополист. 

Замечание 1. Даже если фирма назначает монопольную цену (порождая та-
ким образом безвозвратные потери), существует тенденция производства слиш-
ком малого разнообразия продуктов при монополии, так как монополия не мо-
жет присвоить чистый потребительский излишек. 

Замечание 2. Есть случай, в котором монополист может присвоить весь по-
тенциальный излишек от введения в производство нового товара. Это проис-
ходит, когда монополист может ввести совершенную ценовую дискриминацию 
(т. е. может захватить весь потребительский излишек, не порождая безвоз-
вратных потерь). Как мы увидим в главе 3, для совершенной дискриминации 
требуется полное знание индивидуальных функций спроса (а не только агре-
гированной функции спроса), нелинейный принцип ценообразования, если по-
требительский спрос не единичен, и отсутствие у потребителей возможности 
перепродавать товар. 

Замечание 3. В главе 10 мы увидим, что аналогичная проблема присваи-
ваемости является основой размышлений Шумпетера о стимулах к научным 
исследованиям и разработкам (где «товар» — это изобретение). 

Замечание 4. На первый взгляд интуиция подсказывает, что тенденция те-
рять продукты выше при более высокой эластичности спроса, так как тогда 
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монополист вынужден назначать более низкую цену. Однако при постоянной 
эластичности спроса часть потенциального излишка, которую может захватить 
монополист, возрастает с эластичностью (см. упражнение 1.1). Таким образом, 
недообеспечение чаще имеет место с низкоэластичными продуктами. 

2.2.2.2. МНОГОПРОДУКТОВАЯ МОНОПОЛИЯ И 
ПЕРЕОБЕСПЕЧЕНИЕ РАЗНООБРАЗИЕМ 

Когда монополист может производить несколько товаров, появляется новый 
эффект, который может привести к слишком большому разнообразию. Пред-
положим, что монополист может производить два взаимозаменяемых товара 
(dDj/dpi > 0 , г ф j, i = 1,2). Цена, которую он назначает на товар 1, превы-
шает предельные затраты производства этого товара. Таким образом, функция 
спроса на товар 2 смещена вверх из-за использования монопольного положения 
при назначении цены на товар 1. В результате может быть выгодно произво-
дить товар 2, что было бы невыгодно, если бы монополист должен был назначать 
конкурентную (общественно оптимальную) цену на рынке. Монополист может 
производить товар 2, когда это неоптимально для общества. Приведенное ниже 
упражнение дает пример такого случая. 

Упражнение 2.3**. Рассмотрим пример горизонтальной дифференциации из 
раздела 2.1.2. Потребители равномерно распределены по линейному городу про-
тяженностью 1, стоимость перевозки на единицу расстояния равна t, и спрос по-
требителей единичен. За исключением своего местоположения они идентичны, 
и их валовой излишек от товара, продаваемого монополистом, равен s. Мо-
нополист может продавать товар в разных местах, и тогда разнообразие про-
дуктов измеряется количеством мест продажи. Для простоты предположим, 
что закон требует, чтобы магазины находились на границах города (абсцисса 
0 или 1). Постоянная стоимость открытия магазина равна /. Предельные за-
траты производства товара равны нулю. Предположим, что t/2 > f > t/4 и что 
s «достаточно велико» (так, что рынок покрыт, даже если имеется только один 
магазин). Покажите, что монополист открывает два магазина, в то время как 
общественный плановик только один. Объясните. 

В этом разделе мы выяснили, что монополист может производить слишком 
много или слишком мало продуктов. Помимо двух эффектов, установленных 
здесь, мы установим третий эффект, который влияет на разнообразие продук-
тов в ситуации монополистической конкуренции. Этот третий эффект связан с 
наличием внешних эффектов влияния фирм друг на друга. 
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2.2.3. ОТБОР ПРОДУКТОВ И ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Если монополист обнаруживает, что вкусы потребителей различаются, он 
стремится выяснить, каков вкус каждого конкретного потребителя. Если он 
сможет это сделать, он сможет назначать высокую цену потребителям с высокой 
готовностью платить за его товар и низкую цену потребителям с более низкой 
готовностью платить («заставить богатых платить и все-таки продавать товар 
бедным»), предполагая, что потребители не могут перепродавать товар. Однако 
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выяснение у потребителя его параметра вкуса не отвечает принципу «совме-
стимости стимулов»; у потребителя есть сильный стимул заявлять, что у него 
низкая готовность платить, для того чтобы ему назначили низкую цену. Как мы 
увидим в главе 3, монополист тем не менее может попытаться дискриминировать 
потребителей, используя переменные, связанные с готовностью платить. Одной 
из таких переменных является количество, приобретенное потребителем, если 
его кривая спроса понижается: большой объем покупок обычно свидетельствует 
о более высокой готовности платить. Это приводит к оправданию «нелинейных 
тарифов». Другой такой переменной является качество покупаемого продукта; 
например, в модели вертикальной дифференциации с единичным спросом, опи-
санной в разделе 2.1.1, потребитель с высокой в более склонен приобретать вы-
сококачественные товары, чем потребитель с низкой в. Тогда монополист мо-
жет использовать свой ассортимент продуктов или спектр товаров (на которые 
установлены разные цены), чтобы дискриминировать потребителей (говорить с 
ними отдельно). Эта ситуация описана в Дополнительном разделе главы 3. Мы 
увидим, что при соответствующих предпосылках качество, продаваемое кон-
кретному потребителю, является субоптимальным и что монополист стремится 
предлагать «слишком много продуктов». 

4 1 

2.3. КАЧЕСТВО И ИНФОРМАЦИЯ 

Качество некоторых товаров (например, одежды) может быть проверено по-
требителем до приобретения. В других случаях качество проверяется после того, 
как товар куплен; например, это имеет место в случае с консервированной пи-
щей или едой в ресторане. Также имеются товары, аспекты качества которых 
(например, количество фторида в зубной пасте, своевременность врачебного вме-
шательства) редко проверяются даже после потребления. Эти три типа товаров 
были названы *разыскиваемые товары» («search goods»), «испытываемые то-
вары* («experience goods») [40] и *товары на доверии» («credence goods») [17]. 
На самом деле большинство товаров не может быть классифицировано таким 
простым способом, поскольку они обладают качествами, которые проверяются 
до приобретения, после него или никогда. Но данная классификация будет 
весьма полезна для анализа. 

В разделе 2.2 рассматривались разыскиваемые товары. Основным вопро-
сом для таких товаров является выбор продуктов (качество, разнообразие). Для 
испытываемых товаров основным вопросом является информация: как потреби-
тели узнают о качестве продукта? Какие стимулы есть у фирм, чтобы предлагать 
их? Мы увидим, что повторяющиеся покупки формируют некоторый контроль 
качества таких товаров со стороны потребителя. Для товаров на доверии ин-
формационный вопрос весьма неприятен. По очевидным причинам здесь часто 
требуется государственное вмешательство. 

В широком смысле разыскиваемые товары включают в себя «товары с гаран-
тией». Не всегда необходимо проверять качество до приобретения товара. Если 
производитель дает покупателю гарантию полностью компенсировать убытки в 
случае, если качество товара отличается от объявленных характеристик, оно пе-
рестает быть проблемой; покупатель не беспокоится, соответствует ли качество 
тому, что утверждает производитель. Остается доказать, что у производителя 
есть стимул давать полную гарантию. Можно показать, что, если можно оце-
нить ex post качество (выполнение своих функций) товара и если отклонения 
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в выполнении функций товаром могут быть полностью приписаны производи-
телю, последний действительно желает давать полную гарантию (см. пример 3 
из раздела 11.5). Интуиция подсказывает, что, если бы производители не да-
вали полной гарантии, покупатели стали бы подозрительными; они бы сделали 
совершенно правильный вывод: производитель боится давать полную гарантию 
из-за того, что его продукт, вероятно, имеет дефекты и поэтому производитель 
должен будет выплачивать компенсацию. Таким образом, неполная гарантия 
будет признаком низкого качества. В противоположность этому система полной 
гарантии позволяет производителю подавить всякие подозрения у потребителей 
и устранить информационные проблемы. Таким образом, проблема качества 
может быть устранена системой полной гарантии. 

Однако во многих реальных ситуациях система гарантии не существует или 
несовершенна. Когда качество означает долговечность, товар должен быть по-
треблен для того, чтобы покупатель узнал его настоящее качество; если, как 
это обычно бывает, конечное выполнение товаром своих функций зависит и от 
того, как потребитель потребляет его, и от его подлинного качества, имеет место 
проблема моральной угрозы со стороны потребителя: у покупателя нет стимула 
обращаться с товаром осторожно, если в случае выхода его из строя он будет 
полностью возмещен (т. е. выход товара из строя ничего не стоит покупателю). 
В этом случае было бы естественным заставить потребителя взять на себя некото-
рые затраты, связанные с его поведением, предоставляя ему неполную гарантию. 
Мотивом ограниченных гарантий могут быть также соображения неблагоприят-
ного выбора; по очевидным причинам товары с полной гарантией привлекают 
безответственных пользователей, или потребителей «с высоким риском», в то 
время как товары, неполностью обеспеченные гарантией (более дешевые), при-
обретаются потребителями, которые получают меньше выгоды от гарантий. 

Моральная угроза и неблагоприятный выбор, конечно, объясняют многие 
ограничения системы гарантии. Например, маловероятно, что те части авто-
мобиля, на которые значительно влияет стиль вождения и обслуживания вла-
дельцем (например, покрышки), будут обеспечены гарантией производителя. 
Но для испытываемых товаров имеются и другие причины неполного обеспече-
ния гарантией. Измерение качества может оказаться невозможным или очень 
дорогим для суда, хотя потребитель вполне может его наблюдать. С одной сто-
роны, это может быть субъективным («отвечают ли ожиданиям» цвета на экране 
цветного телевизора после года его использования?). С другой стороны, выну-
жденные затраты могут быть несоизмеримы с проблемой (покупатель не воз-
буждает дело против производителя, если сломалась очень недорогая деталь). 
Когда описание качества, даваемое производителем, включает многие атрибуты 
и (или) большую неопределенность в выполнении своих функций товаром по 
всему множеству произведенных единиц, гарантия может не только потребовать 
высоких вынужденных затрат, но и стать весьма сложной для оценки потреби-
телем, 

& этом разделе мы рассматриваем испытываемые товары. Чтобы получить 
ясные результаты, мы предположим отсутствие гарантий. Сначала мы опишем 
информационную проблему, когда потребители покупают товар только один раз. 
Затем проанализируем, как повторяющиеся покупки и репутация могут дать 
стимул производителю обеспечивать необходимый уровень качества. Повторя-
ющиеся покупки гораздо детальнее рассматриваются в Дополнительном раз-
деле. 

ней I 
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2.3.1. РАЗОВЫЕ ОТНОШЕНИЯ: МОРАЛЬНАЯ УГРОЗА И ЛИМОНЫ 

2.3.1.1. МОРАЛЬНАЯ УГРОЗА 

Производитель, который продает испытываемый товар разовому потреби-
телю и который не может ни предложить гарантии, ни быть привлеченным к 
ответственности за недостаточное качество, имеет сильные стимулы снизить ка-
чество (если оно связано с затратами) до минимально возможного уровня, так 
как рыночная цена не может соответствовать ненаблюдаемому качеству. Мини-
мальный уровень может быть узаконенным стандартом или уровнем, при кото-
ром потребители могут предоставить убедительные доказательства недообеспе-
чения качества. Таким образом, имеет место «моральная угроза» со стороны 
производителя. 

Проблема моральной угрозы объясняет, например, почему пища в рестора-
нах в некоторых туристических районах Парижа не такая, как могла бы быть: 
разовая природа потребления в этих местах не позволяет репутации играть зна-
чительную роль. Таким образом, при разовых покупках уровень качества, вы-
бираемый производителем, скорее всего будет низким. 

Рассмотрим следующую простую модель (версия модели, которая будет изу-
чена в Дополнительном разделе). Потребители идентичны. Они имеют предпо-
чтения U = 0s — р, если покупают продукт монополиста по цене р, с качеством 
s, и U = 0 в противном случае. Монополист выбирает цену р и уровень качества 
s. Удельные затраты производства равны cs для уровня качества s. Качество 
может быть «высоким» (s = 1, затраты > 0) или «низким» (5 = 0, затраты 
со из [0, С]]). Пусть в > cj, т. е. производство высокого качества общественно 
эффективно. Прибыль монополиста равна р — с3, если он продает качество s 
по цене р, и 0, если он не продает. (Без потери общности мы нормализуем 
число потребителей до одного). Далее, предположим, что потребители не полу-
чают информацию о качестве до покупки. Ясно, что равновесие, при котором 
монополист продает свой продукт и обеспечивает высокое качество, не может 
существовать. Монополист может сэкономить Cj — cq, снизив качество, и это не 
снизит спрос. Если со = 0, равновесие в модели означает s = 0 и, следовательно, 
р= 0. Если CQ > 0, рынок исчезает, так как потребители не желают платить за 
товары с нулевым качеством, и поэтому монополист не может покрыть затраты. 

В этом простом примере мы предположили, что потребители не могут полу-
чить информацию о качестве продукта до покупки. Однако в ряде интересных 
случаев потребители все же получают информацию о качестве продукта до его 
потребления. Например, они проводят технические тесты, или вырабатывают 
навыки, помогающие оценить качество, просто взглянув на продукт, или читают 
•Consumer Reports». Другая возможность (рассмотренная в работе [5]) состоит в 
том, что потребители приходят на рынок последовательно, таким образом, что в 
данный момент времени некоторые потребители имеют информацию о качестве, 
а другие не имеют ее. 

Информированные потребители оказывают положительное влияние на 
неинформированных потребителей. Будучи более требовательными, они по-
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2.3.1.1. МОРАЛЬНАЯ УГРОЗА 

Производитель, который продает испытываемый товар разовому потреби-
телю и который не может ни предложить гарантии, ни быть привлеченным к 
ответственности за недостаточное качество, имеет сильные стимулы снизить ка-
чество (если оно связано с затратами) до минимально возможного уровня, так 
как рыночная цена не может соответствовать ненаблюдаемому качеству. Мини-
мальный уровень может быть узаконенным стандартом или уровнем, при кото-
ром потребители могут предоставить убедительные доказательства недообеспе-
чения качества. Таким образом, имеет место «моральная угроза» со стороны 
производителя. 

Проблема моральной угрозы объясняет, например, почему пища в рестора-
нах в некоторых туристических районах Парижа не такая, как могла бы быть: 
разовая природа потребления в этих местах не позволяет репутации играть зна-
чительную роль. Таким образом, при разовых покупках уровень качества, вы-
бираемый производителем, скорее всего будет низким. 

Рассмотрим следующую простую модель (версия модели, которая будет изу-
чена в Дополнительном разделе). Потребители идентичны. Они имеют предпо-
чтения U = 6s — р, если покупают продукт монополиста по цене р , с качеством 
s, и U = 0 в противном случае. Монополист выбирает цену р и уровень качества 
s . Удельные затраты производства равны c s для уровня качества s . Качество 
может быть «высоким» (s = 1, затраты с^ > 0) или «низким» (s = 0, затраты 
со из [0,ci]). Пусть в > ci , т. е. производство высокого качества общественно 
эффективно. Прибыль монополиста равна р — c s , если он продает качество s 
по цене р, и 0, если он не продает. (Без потери общности мы нормализуем 
число потребителей до одного). Далее, предположим, что потребители не полу-
чают информацию о качестве до покупки. Ясно, что равновесие, при котором 
монополист продает свой продукт и обеспечивает высокое качество, не может 
существовать. Монополист может сэкономить — CQ, СНИЗИВ качество, и это не 
снизит спрос. Если со = 0, равновесие в модели означает s = 0 и, следовательно, 
р= 0. Если cq > 0, рынок исчезает, так как потребители не желают платить за 
товары с нулевым качеством, и поэтому монополист не может покрыть затраты. 

В этом простом примере мы предположили, что потребители не могут полу-
чить информацию о качестве продукта до покупки. Однако в ряде интересных 
случаев потребители все же получают информацию о качестве продукта до его 
потребления. Например, они проводят технические тесты, или вырабатывают 
навыки, помогающие оценить качество, просто взглянув на продукт, или читают 
•Consumer Reports». Другая возможность (рассмотренная в работе [5]) состоит в 
том, что потребители приходят на рынок последовательно, таким образом, что в 
данный момент времени некоторые потребители имеют информацию о качестве, 
а другие не имеют ее. 

Информированные потребители оказывают положительное влияние на 
неинформированных потребителей. Будучи более требовательными, они по-
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2.3.1. РАЗОВЫЕ ОТНОШЕНИЯ: МОРАЛЬНАЯ УГРОЗА И ЛИМОНЫ 

2.3.1.1. МОРАЛЬНАЯ УГРОЗА 

Производитель, который продает испытываемый товар разовому потреби-
телю и который не может ни предложить гарантии, ни быть привлеченным к 
ответственности за недостаточное качество, имеет сильные стимулы снизить ка-
чество (если оно связано с затратами) до минимально возможного уровня, так 
как рыночная цена не может соответствовать ненаблюдаемому качеству. Мини-
мальный уровень может быть узаконенным стандартом или уровнем, при кото-
ром потребители могут предоставить убедительные доказательства недообеспе-
чения качества. Таким образом, имеет место «моральная угроза» со стороны 
производителя. 

Проблема моральной угрозы объясняет, например, почему пища в рестора-
нах в некоторых туристических районах Парижа не такая, как могла бы быть: 
разовая природа потребления в этих местах не позволяет репутации играть зна-
чительную роль. Таким образом, при разовых покупках уровень качества, вы-
бираемый производителем, скорее всего будет низким. 

Рассмотрим следующую простую модель (версия модели, которая будет изу-
чена в Дополнительном разделе). Потребители идентичны. Они имеют предпо-
чтения U — 6s — р, если покупают продукт монополиста по цене р, с качеством 
s, и U = 0 в противном случае. Монополист выбирает цену р и уровень качества 
s. Удельные затраты производства равны с3 для уровня качества s. Качество 
может быть «высоким» (s = 1, затраты > 0) или «низким» (5 = 0, затраты 
со из [0,ci]). Пусть в > cj, т. е. производство высокого качества общественно 
эффективно. Прибыль монополиста равна р — с 3 , если он продает качество s 
по цене р, и 0, если он не продает. (Без потери общности мы нормализуем 
число потребителей до одного). Далее, предположим, что потребители не полу-
чают информацию о качестве до покупки. Ясно, что равновесие, при котором 
монополист продает свой продукт и обеспечивает высокое качество, не может 
существовать. Монополист может сэкономить С\ — CQ, СНИЗИВ качество, и это не 
снизит спрос. Если со = 0, равновесие в модели означает s = 0 и, следовательно, 
р — 0. Если со > 0, рынок исчезает, так как потребители не желают платить за 
товары с нулевым качеством, и поэтому монополист не может покрыть затраты. 

В этом простом примере мы предположили, что потребители не могут полу-
чить информацию о качестве продукта до покупки. Однако в ряде интересных 
случаев потребители все же получают информацию о качестве продукта до его 
потребления. Например, они проводят технические тесты, или вырабатывают 
навыки, помогающие оценить качество, просто взглянув на продукт, или читают 
•Consumer Reports». Другая возможность (рассмотренная в работе [5]) состоит в 
том, что потребители приходят на рынок последовательно, таким образом, что в 
данный момент времени некоторые потребители имеют информацию о качестве, 
а другие не имеют ее. 

Информированные потребители оказывают положительное влияние на 
неинформированных потребителей. Будучи более требовательными, они по-
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вышают уровень качества продукта монополиста.9 Чтобы увидеть это, предпо-
ложим, что в предыдущей модели экзогенно заданная часть а всех потребителей 
полностью информирована (т. е. получает информацию о качестве до покупки). 
Эти потребители готовы заплатить в, если качество высокое, и нуль в противном 
случае. Оставшаяся часть 1 — а потребителей получает информацию о качестве 
продукта только после его приобретения. Предположим, что монополист на-
значает цену р из [0,0]. Информированные потребители покупают товар, если 
качество высокое, давая прибыль а ( р — сх), и не покупают, если качество низ-
кое. Рассмотрим поведение неинформированных потребителей. Сначала пред-
положим, что они не покупают. Тогда весь спрос образуют информированные 
потребители и оптимальным выбором монополиста является высокое качество 
(если р > сх). Поэтому неинформированные потребители должны предполагать 
высокое качество и, следовательно, должны покупать продукт (поскольку мы 
предположили, что р < в) — мы пришли к противоречию. Теперь предположим, 
что неинформированные потребители покупают продукт. Прибыль монополиста 
равна 

Р - с ь 

если он обеспечивает высокое качество, и 

( 1 _ Q ) ( P _ C „ ) , 

если он обеспечивает низкое качество. Таким образом, он обеспечивает высокое 
качество тогда и только тогда, когда 

Р - сг > (1 - а ) ( р - с0); 

т. е. 
- (1 - а )с 0 . 

Из этого неравенства мы можем вывести два интересных экономических фено-
мена. 

Во-первых, монополист будет обеспечивать высокое качество, только если 
цена достаточно высока. Когда цена высока, монополист боится потерять вы-
сокую прибыль на информированных потребителях, что делает низкое качество 
менее привлекательным. В этом смысле высокие цены могут служить сигна-
лом высокого качества для неинформированных потребителей, если существуют 
также и информированные потребители (и монополист не может предлагать раз-
ные уровни качества разным типам потребителей). Действительно, если 

в а > C j - ( 1 - а ) с 0 , 

монополист в ситуации равновесия назначает цену р = в и обеспечивает высокое 
качество.10 

Во-вторых, чем больше часть а информированных потребителей, тем ве-
роятнее будет выполняться наше условие.11 Это естественно, так как именно 

9 С л е д у ю щ и е а р г у м е н т ы ч а с т и ч н о з а и м с т в о в а н ы и з р а б о т ы [ 7 2 ] о ц е н а х к а к с и г н а л а х 
к а ч е с т в а и и з р а б о т [ 4 8 , 4 9 ] п о и с с л е д о в а н и ю ц е н . С м . т а к ж е [ 1 1 , 1 4 , 1 5 , 2 0 ] . 

1 0 3 а м е т и м , ч т о в — с\ > (1 — а)(в — с о ) и ч т о р = в — в е р х н я я г р а н и ц а ц е н ы , к о т о р у ю 
м о н о п о л и с т м о ж е т н а з н а ч и т ь и н ф о р м и р о в а н н ы м п о т р е б и т е л я м , е с л и к а ч е с т в о в ы с о к о е . 

1 1 Н а ш и у с л о в и я т р е б у ю т , ч т о б ы в ы п о л н я л о с ь н е р а в е н с т в о р > c j , ч т о в к л ю ч а е т 
в ы п о л н е н и е н е р а в е н с т в а р > с о • 
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информированные потребители не позволяют монополисту снижать уровень ка-
чества. Таким образом, мы заключаем, что увеличение числа информированных 
потребителей повышает эффективность.12 

Последнее заключение является аргументом для государственного вмеша-
тельства. Информированность потребителей зависит от относительной стоимо-
сти получения информации (насколько они устают, читая «Consumer Reports», 
насколько они восприимчивы к информации о новых продуктах и т. д.). Но при 
решении, получать ли информацию, потребитель принимает во внимание только 
свои частные затраты и выгоды. Он не принимает во внимание тот факт, что, бу-
дучи лучше информированным, он побуждает монополиста (или позволяет ему) 
обеспечивать высокое качество. Таким образом, необходимо стимулировать по-
требителей расширять свою информированность за пределы частно оптималь-
ного уровня. В качестве такого стимулирования может выступать субсидия на 
журналы типа «Consumer Reports».1 3 

Упражнение 2.4* В предыдущем примере покажите, что если 

ар < ci - (1 - а)с0, 

то в ситуации равновесия только часть неинформированных потребителей со-
вершает покупки, и монополист случайным образом выбирает между высоким 
и низким качеством. 

2.3.1.2. ПРОБЛЕМА ЛИМОНОВ 

Акерлоф [1] показал, что такие же проблемы возникают, когда переменной 
выбора является не качество продукта, а вынесение товара на рынок. Как и пре-
жде, основной идеей является то, что, если покупатели не имеют информации 
о качестве продукта при покупке, цена приобретения должна быть независимой 
от действительного качества. Это означает, что продавцы выносят свой товар 
на рынок, только если их товары низкокачественны; иначе они будут в лучшем 
положении, «потребляя» их сами. 

РобинзонКрузо (агент 1) — монопольный владелец козы. Пятница (агент 2) — 
потенциальный покупатель животного. Коза характеризуется параметром 5, ко-
личеством молока, которое она дает за день (качественный параметр). Робинзон 
имеет излишек O^s, если он держит козу, и р, если он продает ее по цене р. 
Пятница имеет излишек 62s — р, если он покупает козу по цене р, и нуль в про-
тивоположном случае. Предположим, что по техническим причинам молоком 
нельзя торговать; это может делать только животное. Предельная оценка каче-
ства у Пятницы выше, чем у Робинзона: в2 > в\ (эти параметры известны обеим 

1 2 В э т о й п р о с т о й м о д е л и п р о и з в о д и т е л ь п о л у ч а е т весь в ы и г р ы ш о т н а з н а ч е н и я ц е н ы 
в з а в ы с о к о е к а ч е с т в о . В о б щ е м п о т р е б и т е л и т о ж е п о л у ч и л и бы н е к о т о р ы й д о п о л н и т е л ь -
ный и з л и ш е к , е с л и б ы и м е л и р а з л и ч н ы е в к у с ы и л и п о н и ж а ю щ и е с я к р и в ы е с п р о с а ( и е с л и 
бы м о н о п о л и с т не м о г п о л н о с т ь ю и с п о л ь з о в а т ь ц е н о в у ю д и с к р и м и н а ц и ю — с м . г л а в у 3) . 

1 3 М о н о п о л и с т м о ж е т д у б л и р о в а т ь г о с у д а р с т в е н н о е в м е ш а т е л ь с т в о , з а к л ю ч и в к о н -
тракт с т р е т ь е й с т о р о н о й ( н а п р и м е р , л а б о р а т о р и е й ) д л я о б е с п е ч е н и я о ц е н к и к а ч е с т в а 
продукта. О д н а к о н е з а в и с и м о с т ь э т о й т р е т ь е й с т о р о н ы б у д е т с о м н и т е л ь н а . Т е м н е м е н е е 
такие о р г а н и з а ц и и , к а к « U n d e r w r i t e r s ' L a b o r a t o r i e s » и « G o o d H o u s e k e e p i n g » , п ы т а ю т с я 
предоставлять п о д о б н ы е у с л у г и . 
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сторонам). Таким образом, торговля оптимальна по Парето, независимо от 5. 
Пятница знает только, что s a priori равномерно распределено на [0, s m a x ] (это 
обычное распределение всех коз, из которых была взята и Робинзонова). Пред-
положим далее, что Пятница нейтрален к риску (его целевая функция имеет 
вид 62sa — р. где sa — ожидаемое качество козы при условии, что она будет про-
даваться). Существует ли цена р ( < #i<smax), при которой Робинзон и Пятница 
согласятся торговать? Предположим, что существует. Тогда Пятница должен 
сделать следующий вывод: если Робинзон желает продать свою козу по цене р, 
качество s должно удовлетворять неравенству р > s. Это значит, что Робинзон 
продает козу тогда и только тогда, когда s принадлежит [0 ,p /# i ] . При условии, 
что s a priori равномерно распределено, среднее (ожидаемое) качество, если оно 
предлагается к продаже, есц»_ 

_а,_ч 1 Р 

Среднее качество отклоняется вниз решением реализовать козу на рынке 
( s a ( p ) < 1 /2 s m a x для р < в\Smax)- Это так называемая проблема неблаго-
приятного выбора (adverse selection), или проблема лимонов.14 

Пятница соглашается купить козу тогда и только тогда, когда его ожи-
даемый излишек от сделки положителен, т. е. тогда и только тогда, когда 
в2sa(р) > р или в2 > 2в\. Если вкусы не сильно отличаются, т. е. в2 < 2 
не существует цены, при которой Робинзон желает продать, а Пятница желает 
купить.15 В этом случае рынок полностью разрушается. Каково бы ни было s, 
социально желательная сделка не совершается. Приведенное ниже упражнение 
развивает данный пример несколько более детально. 

Причина, по которой в этом примере рынок исчезает, ясна. Предположим, 
что цена высока и продавец желает продать свой товар, но покупатель не хо-
чет его купить. Традиционный путь к сбалансированию рынка состоит в том, 
чтобы снизить цену и уменьшить избыточное предложение.1 6 Однако этот ме-
ханизм здесь может не работать. Понижение цены снижает среднее качество на 
рынке. (Тот факт, что товар все еще предлагается на рынке, становится в неко-
тором смысле «плохой новостью*. Действительное качество эндогенно). Может 
оказаться, что это снизит спрос вместо того, чтобы повысить его. 

В общем рынок может и не исчезнуть; он может только сократиться из-за 
неблагоприятного выбора. Эта ситуация возникает на рынке подержанных ав-
томобилей, где частота совершения сделок, конечно, меньше, чем она была бы, 
если бы структура информации о качестве была совершенна (не принимая во 
внимание другие трансакционные затраты). Такая ситуация возникает также 
на рынке страхования — потребители с высоким риском больше желают при-
обрести страховых полисов здоровья или жизни. 

1 4 А к е р л о ф и с п о л ь з о в а л в к а ч е с т в е п р и м е р а п о д е р ж а н н ы е а в т о м о б и л и . П л о х и е авто-
м о б и л и н а з ы в а ю т с я « л и м о н а м и » . 

1 5 Д л я п о л н о т ы и з л о ж е н и я з а м е т и м , ч т о ц е н а р > в \ s r n a x в с е г д а п о б у ж д а е т п р о д а в ц а 
п р о д а в а т ь . С р е д н е е к а ч е с т в о т о г д а р а в н я е т с я s m а х / 2 . О п я т ь , е с л и в 2 < 2в\, р ы н о к не 
м о ж е т б ы т ь в р а в н о в е с и и . 

1 6 3 д е с ь н е п р и с у т с т в у е т э ф ф е к т д о х о д а . Т а к и м о б р а з о м , в у с л о в и я х с о в е р ш е н -
н о й и н ф о р м а ц и и « к р и в а я с п р о с а » н и с х о д я щ а я , и в а л ь р а с о в с к и й п р о ц е с с н а щ у п ы в а н и я 
( t a t o n n e m e n t ) с т а б и л е н . 
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Есть ли такие противодействующие силы, которые смягчают эту проблему? 
Мы уже упоминали возможность повторяющихся покупок (которая изучается в 
разделе 2.3.2) и возможность гарантии. Другим путем для преодоления небла-
гоприятного выбора являются многомерные контракты, которые оговаривают 
несколько параметров в дополнение к цене. Тогда покупатель может исполь-
зовать различные наборы этих параметров, чтобы обеспечить относительно удо-
влетворительный выбор товаров и продавцов; с другой стороны, продавец может 
использовать предлагаемый им набор, чтобы сигнализировать о неизвестных ха-
рактеристиках своего товара. Например, потребитель с высокой вероятностью 
несчастного случая больше желает быть полностью от него застрахованным, чем 
потребитель с низкой вероятностью. Страховая компания может ввести дву-
мерные контракты (цена, величина возмещения при наступлении страхового 
случая) и выбирать потребителей с низкой вероятностью страхового случая, на-
значая им более низкую цену, но при наступлении страхового случая возмещая 
им убыток лишь частично. (Франшиза* является формой частичного страхова-
ния). Организация рынка при таких обстоятельствах — увлекательная тема, но 
она лежит за пределами этой книги.17 Мы просто заметим, что такая дискри-
минация на основе уровня возмещения, если она оптимальна для конкретного 
лица, общественно неоптимальна, даже при условии несовершенной структуры 
информации. 

На некоторых рынках весьма помогает государственное регулирование и го-
сударственное вмешательство; оно может принимать форму контроля качества, 
минимальных его стандартов, профессиональных лицензий и сертификатов (вы-
даваемых, например, врачам, бухгалтерам, адвокатам) или правил техники бе-
зопасности. 18 

1 7 С м . , н а п р и м е р [6 , 2 4 , 4 7 , 6 8 , 70] . О б о р г а н и з а ц и и р ы н к о в в у с л о в и я х м о р а л ь н о й 
угрозы с н е б л а г о п р и я т н ы м в ы б о р о м ( и л и без него ) с м . , н а п р и м е р [3 , 2 5 ] . 

1 8 К о н е ч н о , п р о д а в е ц и п о к у п а т е л ь м о г л и б ы д у б л и р о в а т ь у с л о в и я , у к а з а н н ы е р е г у -
л и р у ю щ и м о р г а н о м и л и з а к о н о м , в с в о е м к о н т р а к т е . О д н а к о в о м н о г и х с л у ч а я х э т о г о 
не п р о и с х о д и т и з - з а т р а н с а к ц и о н н ы х и в ы н у ж д е н н ы х з а т р а т . С о д н о й с т о р о н ы , в е с ь м а 
дорого п р е д в и д е т ь и у к а з а т ь все в к о н т р а к т е ; с д р у г о й с т о р о н ы , г о с у д а р с т в е н н ы й к о н -
троль к а ч е с т в а м о ж е т б ы т ь б о л е е э ф ф е к т и в е н , е с л и п р о д а в е ц п р о д а е т н е с к о л ь к о е д и н и ц 
товара — в ы н у ж д е н н ы е з а т р а т ы п о д ч и н я ю т с я п р и н ц и п у в о з р а с т а ю щ е й о т д а ч и о т м а с -
штаба. ( П р о д а в е ц м о г б ы о б р а з о в а т ь к о н т р о л и р у ю щ е е а г е н т с т в о , э к с п л у а т и р у ю щ е е си-
туацию в о з р а с т а ю щ е й о т д а ч и о т м а с ш т а б а , н о б у д е т н е с к о л ь к о п р о б л е м а т и ч н а н е з а в и с и -
мость э того а г е н т с т в а от п р о д а в ц а ) . 

Л е л а н д [ 3 6 ] и с с л е д у е т э ф ф е к т м и н и м а л ь н ы х с т а н д а р т о в к а ч е с т в а в м о д е л и а к е р л о ф -
ского т и п а . Ш е й к е д и С а т т о н [ 5 4 ] п р о д о л ж и л и и с с л е д о в а н и я Л е л а н д а в к о н т е к с т е про-
ф е с с и о н а л ь н ы х л и ц е н з и й с ц е л ь ю п р и н я т ь в о в н и м а н и е в о з м о ж н о с т ь т о г о , ч т о л и ц а , 
и с к л ю ч е н н ы е и з п р о ф е с с и и , п у т е м л и ц е н з и р о в а н и я в с т у п а ю т в п а р а п р о ф е с с и ю . Ш а п и р о 
[58] р а з л и ч а е т п р о ф е с с и о н а л ь н о е л и ц е н з и р о в а н и е ( р е г у л и р о в а н и е в с т у п л е н и я в п р о ф е с -
сию, к о т о р о е т р е б у е т о т п р о ф е с с и о н а л а м и н и м а л ь н о г о у р о в н я и н в е с т и ц и й в ч е л о в е ч е с к и й 
капитал) и с е р т и ф и к а ц и ю ( п о с р е д с т в о м к о т о р о й п о т р е б и т е л и о б е с п е ч и в а ю т с я и н ф о р м а -
цией о б у р о в н е п р о ф е с с и о н а л ь н о й п о д г о т о в к и , в о з м о ж н о , в ы х о д я щ е й з а п р е д е л ы л и ц е н -
зированного у р о в н я ) . О н п о к а з ы в а е т , ч т о оба в и д а г о с у д а р с т в е н н о г о в м е ш а т е л ь с т в а вы-
годны п о т р е б и т е л я м , к о т о р ы е ц е н я т к а ч е с т в а у с л у г и в в ы с ш е й с т е п е н и , з а с ч е т т е х , к т о 
его н е ц е н и т . О н т а к ж е з а м е ч а е т , ч т о с е р т и ф и к а ц и я м о ж е т п р и в е с т и в и з б ы т о ч н о м у 
с и г н а л и з и р о в а н и ю п р о ф е с с и о н а л а м и . 

' З д е с ь — о с в о б о ж д е н и е с т р а х о в щ и к а о т у б ы т к о в , н е п р е в ы ш а ю щ и х о п р е д е л е н н о г о 
процента от с т р а х о в о й о ц е н к и . (Прим. ред.). 
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Упражнение 2.5**.19 Число потенциальных продавцов и покупателей подер-
жанных автомобилей одинаково и равно N (где N «велико»). Распределение 
уровней качества среди потенциальных продавцов задано кумулятивной функ-
цией распределения F(s) с плотностью f ( s ) на [ . s m i n , s m a x ] . Все продавцы имеют 
излишек , удерживая автомобиль с качеством s, и р, продав его (так что 
все продавцы идентичны во всем, за исключением качества их автомобилей). 
Покупатель имеет излишек {ds — p}, покупая автомобиль с качеством s, и нуль, 
не покупая. Покупатели неоднородны: в распределена на [#min,$max] в соответ-
ствии с кумулятивной функцией распределения G(6) и плотностью д(в). Пусть 
6т1п < во < вт&х. Продавцы знают качество своих автомобилей, а покупатели 
нет (асимметричная информация). 

1. Определите эффективный объем торговли (т. е. объем торговли при сим-
метричной информации) и эффективную комбинацию. 

2. Выпишите функции спроса и предложения при асимметричной инфор-
мации. Объясните, почему кривая спроса не обязательно должна быть снижаю-
щейся (несмотря на отсутствие эффектов дохода). 

3. Найдите конкурентное равновесие для функций f u g , равномерно рас-
пределенных на [0,1]. Проверьте, что торговля субоптимальна. 

4. Докажите, что в общем случае может существовать несколько ситуа-
ций равновесия. Затем, предположив, что так и есть на самом деле, покажите, 
что равновесие по Парето с более высокой ценой доминирует равновесие с более 
низкой ценой. Сравните результат с первой фундаментальной теоремой эконо-
мической теории благосостояния. 

5. Покажите, что минимальный стандарт качества, будучи установлен, мо-
жет улучшить благосостояние. 

2.3.2. ПОВТОРНЫЕ ПОКУПКИ 

При отсутствии гарантий повторные покупки обеспечивают потребителей 
некоторыми средствами мониторинга качества. Посредством экспериментирова-
ния потребители узнают о характеристиках продукта. Пока их текущий опыт 
как-то соотносится с будущим качеством, они обладают ценной информацией 
о том, следует ли им повторять покупки. Есть два варианта функционирова-
ния этого механизма. Во-первых, качество товара может не меняться со вре-
менем. Например, потребитель может попробовать вино из винограда данного 
сорта с данным сроком выдержки. Если оно ему нравится, ему, вероятно, бу-
дут нравиться и другие бутылки с вином из винограда того же сорта и с тем 
же сроком выдержки. Предыдущее потребление, таким образом, дает прямую 
информацию о качестве (или пригодности). Однако часто качество меняется со 
временем. Хорошая еда в ресторане не означает, что и в следующий раз она 
будет тЬже хороша. Повар может использовать менее качественные ингреди-
енты, потратить меньше времени на приготовление и т. д. Если производитель 
может менять качество со временем, текущее качество не обязательно несет ин-
формацию о будущем. В таких случаях механизм повторных покупок должен 
функционировать косвенным образом. 

Отбор про 
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Детально повторные покупки изучаются в Дополнительном разделе; здесь 
набросаны лишь некоторые важные идеи. 

Сначала рассмотрим крайний случай, в котором качество неизменно, так 
что потребление дает прямую информацию. На данный момент пусть качество 
будет задано, чтобы абстрагироваться от проблемы моральной угрозы. Основной 
проблемой для производителя высококачественного продукта является то, как 
побудить потребителя попробовать его продукт. Потребители охотно пробуют 
покупать новые продукты, если психологическая стоимость попытки низка, а 
перспектива будущих покупок привлекательна. Однако для многих продуктов 
стоимость экспериментирования может показаться потребителям высокой, даже 
если проба выявляет действительное качество продукта. Может ли тогда произ-
водитель использовать стратегию установления цены или какой-нибудь альтер-
нативный инструмент, чтобы побудить потребителя испытать продукт? 

Очевидным способом было бы назначить низкую цену в период введения то-
вара. Но все же потребители могут покупать товар неохотно, если низкая цена 
каким-то образом означает плохие известия о качестве. Поэтому мы должны 
изучить, имеет ли производитель высококачественного продукта больший сти-
мул предлагать низкую цену, чтобы побудить потребителей экспериментировать, 
чем он имел бы, если бы его продукт был низкого качества. Для простоты пред-
положим, что качество может быть «высоким» или «низким»2 0 и что низкое 
качество столь низко, что не может породить повторяющиеся покупки. 

Ответ на наш вопрос лежит в сравнении двух эффектов. С одной стороны, 
высококачественный продукт порождает больше повторных покупок [41]. Та-
ким образом, привлечение нового потребителя порождает большую будущую вы-
ручку для высококачественного производителя, чем для низкокачественного. 
Поэтому высококачественный производитель больше желает пожертвовать те-
кущей прибылью (назначить низкую цену), чтобы привлечь потребителей. С 
другой стороны, низкокачественный продукт при данной цене обычно приносит 
большую прибыль из-за более низких затрат производства [51]. Таким обра-
зом, со статической точки зрения низкокачественный производитель имеет боль-
ший стимул привлекать потребителей. Так как низкокачественный производи-
тель всегда может дублировать вводную стратегию ценообразования высокока-
чественного производителя, разница выигрыша вследствие повторных покупок 
должна превышать преимущество в затратах, которым пользовался низкокаче-
ственный производитель, для того чтобы цена передавала информацию о каче-
стве продукта. Если это условие выполняется, высококачественный производи-
тель может пожертвовать текущей прибылью и назначить низкую цену, чтобы 
сигнализировать о качестве. Низкокачественный производитель не желает ду-
блировать эту жертву, так как он не настолько ценит потребителей. Поэтому 
при некоторых обстоятельствах низкая цена может сигнализировать о высо-
ком качестве. В сущности высококачественный производитель говорит: «Я 
буду присутствовать на рынке некоторое время, так как мое качество высокое. 

2 0 В д а л ь н е й ш е м с л о в о с о ч е т а н и е « в ы с о к о к а ч е с т в е н н ы й п р о и з в о д и т е л ь » б у д е т и с п о л ь -
зоваться к а к с о к р а щ е н и е д л я « п р о и з в о д и т е л я , у к о т о р о г о к а ч е с т в о в ы с о к о е » . 

Ч и т а т е л ь , н е з н а к о м ы й с т е о р и е й с и г н а л и з и р о в а н и я , м о ж е т з а х о т е т ь в з г л я н у т ь н а 
обзор м о д е л и с и г н а л и з и р о в а н и я С п е н с а в г л а в е 1 1 . З д е с ь н и з к а я ц е н а м о ж е т с и г н а л и -
зировать о в ы с о к о м к а ч е с т в е , е с л и о н а п р и в л е к а е т б о л ь ш е п о т р е б и т е л е й , ч е м в ы с о к а я 
цена, и п р е д е л ь н а я в ы р у ч к а о т д о п о л н и т е л ь н о г о п о т р е б и т е л я д л я в ы с о к о к а ч е с т в е н н о г о 
монополиста в ы ш е , ч е м д л я н и з к о к а ч е с т в е н н о г о . 
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Чтобы доказать это вам, я желаю потерять деньги сейчас. Вы знаете, что это не 
было бы в моих интересах, если бы мое качество было бы низким. Попробуйте 
купить мой товар». 

Сигналом качества в действительности не должна быть именно вводная цена. 
Подойдут любые бросающиеся в глаза начальные расходы, которые монополист 
может сделать, чтобы «доказать», что он останется на рынке на длительное 
время. Действительно, Нельсон первоначально доказывал, что информативная 
реклама может быть сигналом качества. Например, расточительная рекламная 
кампания, которая не дает прямой информации потребителям, иногда может 
быть интерпретирована как заявление о настойчивости на рынке. Это, конечно, 
поднимает вопрос о том, является ли расточительная реклама или вводная цена 
предложения самым дешевым методом для сигнализирования качества — во-
прос, обсуждаемый в Дополнительном разделе. 

Если настойчивость на рынке не является проблемой, т. е. если низкокаче-
ственный производитель сохраняет свое доброе имя (и его просто заставляют на-
значать низкую цену, так как потребители информированы), высококачествен-
ный производитель может захотеть сигнализировать с помощью высокой цены. 
Это происходит из-за того, что даже при условии полной информации о качестве 
низкое качество может породить большую прибыль, чем высокое, из-за разницы 
в затратах. Поэтому может оказаться, что покупки более ценны для низко-
качественного производителя. В этом случае способом сигнализировать высо-
кое качество является высокая цена, чтобы «доказать», что фирма не боится 
сократить спрос.21 Более того, реклама для высококачественного производи-
теля может быть необходимым ингредиентом оптимального набора сигнальных 
средств [39]. 

Читатель может быть удивлен выводом о том, что низкие цены могут сиг-
нализировать высокое качество. При обсуждении моральной угрозы акцент де-
лается на идее о том, что при наличии части непосредственно информирован-
ных потребителей производитель больше боится потерять потребителей, если 
цена становится выше, и что у него, следовательно, выше стимул обеспечи-
вать высокое качество. Обстоятельства, при которых низкая или высокая цена 
сигнализирует о высоком качестве, могут быть разными. Низкие цены соот-

2 1 В м о д е л и м е ж в р е м е н н о г о ц е н о о б р а з о в а н и я Б э г у е л л а — Р и о р д а н а [5 ] в ы с о к о к а ч е -
с т в е н н а я ф и р м а с и г н а л и з и р у е т о своем к а ч е с т в е с п о м о щ ь ю в ы с о к и х ц е н и м е н н о п о э т о й 
п р и ч и н е . Т а к к а к в м о д е л и Б э г у е л л а — Р и о р д а н а з а т р а т ы п р о и з в о д с т в а в ы с о к о к а ч е с т в е н -
н о г о т о в а р а в ы ш е , ч е м н и з к о к а ч е с т в е н н о г о , у в ы с о к о к а ч е с т в е н н о г о м о н о п о л и с т а е с т ь 
с т и м у л с и г н а л и з и р о в а т ь с п о м о щ ь ю в ы с о к о й ц е н ы , а н е н и з к о й . ( Н и з к о к а ч е с т в е н н ы й 
м о н о п о л и с т б о л ь ш е т е р я е т о т с о к р а щ е н и я с п р о с а ) . И н т е р е с н о й и н н о в а ц и е й и х м о д е л и 
я в л я е т с я то , ч т о с у щ е с т в у е т н е п р е р ы в н а я к о м б и н а ц и я « н о в ы х » и « с т а р ы х » п о т р е б и т е л е й . 
С о в р е м е н е м д о л я с т а р ы х п о т р е б и т е л е й р а с т е т , т а к к а к н е к о т о р ы е п о т р е б и т е л и , к о т о р ы е 
е щ е н е э к с п е р и м е н т и р о в а л и с п р о д у к т о м , п о п р о б у ю т п р и о б р е с т и е г о . Р а с т у щ а я д о л я с т а -
р ы х п о т р е б и т е л е й ( « и н ф о р м и р о в а н н ы х п о т р е б и т е л е й » в т е р м и н а х р а з д е л а 2 . 3 . 1 . 1 ) с н и -
ж а е т с т и м у л с и г н а л и з и р о в а т ь , и в к о н ц е к о н ц о в в ы с о к о к а ч е с т в е н н ы й м о н о п о л и с т с н и -
я & е т с в о ю ц е н у д о м о н о п о л ь н о й ц е н ы п р и п о л н о й и н ф о р м а ц и и ( д л я в ы с о к о к а ч е с т в е н н о й 
м о н о п о л и и ) . Т а к и м о б р а з о м , Б э г у е л л и Р и о р д а н п о л у ч а ю т п а д а ю щ у ю т р а е к т о р и ю ц е н ы 
( в п р о т и в о п о л о ж н о с т ь в о з р а с т а ю щ е й т р а е к т о р и и ц е н ы , п о л у ч а е м о й , е с л и с и г н а л и з и р о в а -
н и е п р о в о д и т с я с п о м о щ ь ю в в о д н о й ц е н ы ) . 

В р а б о т а х [ 1 6 , 4 4 ] е с т ь н е с к о л ь к о о т л и ч н ы х м о д е л е й , в к о т о р ы х п р о д а в е ц м о ж е т дей -
с т в о в а т ь с п о м о щ ь ю ц е н в т е ч е н и е п е р и о д а п о в т о р н ы х п о к у п о к и в к о т о р ы х и м е е т м е с т о 
п а д а ю щ а я т р а е к т о р и я ц е н ы , к о г д а п о т р е б и т е л и н е у в е р е н ы в с в о е м в к у с е о т н о с и т е л ь н о 
п р о д у к т а ( К р е м е ) и л и в к а ч е с т в е п р о д у к т а p e r s e ( Р и о р д а н ) . 



?g 2 I Отбор продуктов, качество и реклама 
1?0 

ветствуют существованию повторных покупок, высокие цены — существованию 
информированных потребителей. Менеджеру, планирующему стратегию введе-
ния новых товаров, или аутсайдеру, наблюдающему запуск их в производство, 
следует помнить эти две модели и стараться точно определить природу спроса. 
Естественно, смешивание двух ингредиентов — информированных потребителей 
и повторных покупок, — вероятно, затемнит информационное содержание цен. 
Например, введение доли изначально информированных потребителей в модель 
повторных покупок должно заставить высококачественного производителя более 
неохотно предлагать низкие вводные цены (так как он может назначить высо-
кую цену информированным потребителям); это также делает расточительные 
и бросающиеся в глаза расходы, такие как реклама, более вероятным сигналом 
качества. -

Теперь рассмотрим другой крайний случай, в котором монополист в ка-
ждом «периоде» выбирает новый уровень качества (где под периодом понима-
ется отрезок времени, необходимый потребителю для получения информации о 
качестве). Повторяющиеся покупки могут играть роль в предотвращении про-
блемы моральной угрозы, описанной в разделе 2.3.1.1, только если высокое 
качество вчера каким-то образом сигнализирует о том, что монополист, веро-
ятно, выберет высокое качество и сегодня, т. е. если монополист сформировал 
репутацию высокого качества. Дополнительный раздел описывает две модели, 
которые объясняют, как может фррмироваться «репутация»: модель премий 
за качество (Клейн—Леффлер—Шапиро) и модель асимметричной информации 
(Крепе—Уилсон—Милгром—Роберте). 

Грубо говоря, модель премий за качество основана на идее о том, что в 
повторяемой игре потребители могут реагировать на выбор монополистом низ-
кого качества, не повторяя свои покупки. Эта реакция представляет наказание 
для монополиста, только если высокое качество обеспечивает добавку к при-
были. Такая добавка называется «премией за качество». Таким образом, можно 
построить ситуацию равновесия, в которой монополист поддерживает высокое 
качество из-за опасности возмездия со стороны потребителей. Потребители при-
обретают товар до тех пор, пока качество остается высоким. Премия за качество 
должна быть такой, чтобы затраты, связанные с будущей потерей продаж, пре-
вышали текущую экономию затрат от снижения качества. (Этот случай требует 
бесконечного горизонта. При конечном числе периодов Т у монополиста есть 
стимул снизить качество в последний период и, следовательно, в предпоследний 
период и т. д. В этом смысле рыночное равновесие оказывается плохим равнове-
сием, описанным в разделе 2.3.1.1, повторенным Т раз. Случай асимметричной 
информации не требует бесконечного горизонта). 

Теория репутации Крепса—Уилсона—Милгрома—Робертса основана на не-
полной информации потребителей о монополисте. Точнее, она исходит из пред-
посылки, что потребители не совсем уверены в наличии у монополиста стимула 
предлагать низкокачественный продукт даже при разовых отношениях (т. е. 
что он «естественно» обеспечивает высокое качество). Например, может суще-
ствовать по крайней мере небольшая вероятность того, что высокое качество не 
дороже, чем низкое; или максимизация прибыли может не быть единственной 
целью монополиста, и «честность» — нежелание предлагать низкое качество, 
если рекламируется высокое, — может заставить монополиста обеспечивать вы-
сокое качество, даже если его репутация не поставлена на карту. Эта литера-
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тура показывает, что даже если статически максимизирующим прибыль выбо-
ром монополиста является низкое качество, он может хотеть некоторое время 
поддерживать высокое качество (репутацию). Посредством этого он побуждает 
потребителей питать надежду на то, что он может по своей натуре обеспечивать 
высокое качество (и, следовательно, продолжать обеспечивать высокое качество 
в будущем); и из-за неправильного понимания действительной «сущности» мо-
нополиста потребители будут желать повторять покупки. При конечном числе 
периодов максимизирующий прибыль монополист эксплуатирует свою репута-
цию и снижает качество в последних периодах, что вынуждает потребителей 
прекратить покупки, узнав, что качество продукции низко. Основная идея этой 
литературы — даже малая вероятность того, что монополист не максимизирует 
прибыль, побуждает максимизирующего ее монополиста развивать репутацию, 
пока потребители повторяют покупки достаточно часто (число периодов доста-
точно велико). Эти два подхода к репутации обсуждаются и сравниваются в 
Дополнительном разделе. 

Когда повторяющиеся покупки могут побудить фирму обеспечивать каче-
ство?22 Очевидно, что двумя необходимыми условиями является то, что по-
требители узнают о качестве приобретенного товара достаточно быстро и что 
они обновляют свою покупку достаточно часто. Только при выполнении этих 
условий производитель имеет стимул обеспечивать качество. Эти условия, и 
это можно доказать, могут выполняться для ресторана, который обслуживает 
устойчивое множество посетителей (или в случае сети однотипных ресторанов 
или ресторанов, эксплуатируемых другой компанией (franchised restaurants), 
если компания, эксплуатирующая эти рестораны (franchiser), может проверять 
качество их (franchisees') продукции). 

Удобно различать два полярных типа качества. Первый тип, рассматрива-
емый в Дополнительном разделе, был описан как «модель вертикального про-
странства продуктов»: продукт имеет некоторую характеристику, которую ис-
пользует потребитель. Валовой излишек потребителей, связанный с потребле-
нием продуктов в данный момент, является функцией, возрастающей по ко-
личеству этого продукта. Второй тип — долговечность. Валовой излишек по-
требителей фиксирован, пока продукт «работает». Тогда качество измеряется 
количеством времени между покупкой и выходом продукта из строя. Механизм 
репутации, хотя он, конечно, возможен, может быть менее эффективен во вто-
ром случае. Причина в том, что высококачественный продукт, т. е. имеющий 
большую долговечность, порождает меньше повторных продаж, чем низкокаче-
ственный. В предельном случае, когда продукт не выходит из строя никогда, он 
не порождает повторных продаж; поэтому производитель не хочет производить 
такой продукт, ибо он дороже, чем продукт с небольшим сроком службы (это 
контрастирует с утверждением Свена об оптимальной долговечности, в котором 
предполагается, что долговечность наблюдаема до приобретения).23 
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2.3.3. КАЧЕСТВО, ИНФОРМАЦИЯ И ОБЩЕСТВЕННАЯ ПОЛИТИКА 

Сам по себе тот факт, что у некоторых продуктов может быть низкое ка-
чество или что они могут выйти из строя, не является аргументом для прави-
тельственного вмешательства, так как правительство может испытывать такие 
же информационные трудности, как и покупатели. С другой стороны, нет при-
чин, по которым рыночное распределение должно быть эффективным, даже если 
принимается во внимание информационная асимметрия. Цель этого раздела — 
показать, в каких случаях правительственное вмешательство может быть жела-
тельным. 24 

2.3.3.1. НЕСОСТОЯТЕЛЬНОСТЬ ТЕОРЕМЫ КОУЗА 
И ОТВЕТСТВЕННОСТЬ ЗА ПРОДУКТ 

Чтобы оценить возможную политику вмешательства, предположим сначала, 
что у правительства a priori имеется та же информация, что и у потребителя до 
приобретения продукта. 

Такое предположение поднимает вопрос о том, какие меры может предпри-
нять правительство, которые не могли бы быть имитированы производителем 
посредством соглашения с потребителем. Любая выгода в эффективности, поро-
ждаемая правительственным вмешательством, — так гласит доказательство, — 
может быть также получена монополистом с помощью детальных условий кон-
тракта; более того, монополист мог бы получить эти выгоды в эффективности с 
помощью повышения цены. Таким образом, любое желательное правительствен-
ное вмешательство было бы уже реализовано частными силами, а это значило 
бы, что для таких вмешательств нет применения. Казалось бы, что такое не-
брежное рассуждение может быть подкреплено применением теоремы Коуза.2 5 

Но, как мы сейчас увидим, теорема Коуза вряд ли может быть применена здесь. 
Эффективность частных контрактов обычно требует совершенной информа-

ции, отсутствия трансакционных затрат и внешних эффектов по отношению к 
третьим сторонам. 

НЕСОВЕРШЕННАЯ ИНФОРМАЦИЯ 

Несовершенная информация является основой проблемы качества. Однако 
можно подумать, что, даже если ситуация равновесия не полностью эффективна 
по Парето, она может быть (ограниченно) эффективна по Парето по отношению 
к структуре информации. (Поскольку предполагается, что правительство распо-

2 4 П о л н о е и з у ч е н и е о б щ е с т в е н н о й п о л и т и к и п о о т н о ш е н и ю к к а ч е с т в у п р о д у к т а ле -
жит за п р е д е л а м и э т о й к н и г и . И м е е т с я б о л ь ш а я и и н т е р е с н а я л и т е р а т у р а по п р а в у и 
экономике, р а с с м а т р и в а ю щ а я в о п р о с ы э т о г о р а з д е л а ( и д р у г и е ) . С м . , н а п р и м е р [ 4 3 , 5 9 , 
60] и п р а в о в ы е с с ы л к и в э т и х к н и г а х . 

2 5 Т е о р е м а К о у з а [ 1 3 ] у т в е р ж д а е т , ч т о о п т и м а л ь н о е р а с п р е д е л е н и е р е с у р с о в в с е г д а 
может б ы т ь д о с т и г н у т о р ы н о ч н ы м и с и л а м и , н е з а в и с и м о о т л е г а л ь н о й п е р е д а ч и о т в е т -
ственности, е с л и и н ф о р м а ц и я с о в е р ш е н н а и т р а н с а к ц и о н н ы е з а т р а т ы р а в н ы н у л ю . ( Н е 
следует п у т а т ь э т у т е о р е м у с г и п о т е з о й К о у з а , р а с с м о т р е н н ы м в г л а в е 1). 
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Глава 2 лагает той же информацией, что и потребители, оно не может расширить сферу 
частных контрактов). Предположение оказывается ложным. Во второй наилуч-
шей ситуации между экономическими агентами существуют обычно внешние 
эффекты, которые можно корректировать. При разовых отношениях инфор-
мированные потребители оказывают положительное внешнее влияние на неин-
формированных. Правительство в этом случае может улучшить благосостояние 
субсидированием получения информации. 

ТРАНСАКЦИОННЫЕ ЗАТРАТЫ 

Трансакционные затраты могут вести к неполным контрактам. Это, в част-
ности, верно для контрактов между фирмой и ее потребителями. Часто контракт 
не существует (является неявным) или имеет стандартную форму. Чтобы проил-
люстрировать эту проблему, слегка модифицируем нашу модель и допустим, что 
некоторые стороны качества доступны для общественности ex post. Например, 
рассмотрим случай с бутылкой лимонада, вероятность взрыва которой мала. 
Потребитель, покупающий лимонад, не станет требовать, чтобы производитель 
подписал подробный контракт; подписание контракта повлекло бы затраты, не-
сравнимые с излишком, связанным с потреблением этого конкретного товара. 
Однако эффективность требует, чтобы производитель нес ответственность в слу-
чае, если бутылка взорвется и принесет вред потребителю. Это требуется для 
того, чтобы у фирмы были стимулы производить безопасные бутылки. Закон, 
таким образом, может заменять неполные контракты. В действительности это и 
является основным аргументом в пользу ответственности за продукт (осторож-
ный продавец (caveat venditor)).26 

Оппоненты законодательства об ответственности за продукт могут возразить 
на предыдущий аргумент, что производитель будет в лучшем положении, пре-
доставляя стандартные контракты, которые гарантируют потребителям возме-
щение в предусмотренных случаях. Однако у потребителей обычно нет времени 
читать контракт или они не понимают тонкостей. Более того, могут существо-
вать непредвиденные случаи, не предусмотренные потребителями; если эти слу-
чаи наносят ущерб потребителям, производитель не будет привлекать к ним 
внимание.27 Например, потребитель может предвидеть, что краска, которую он 
использует для окраски своего дома, может не сохраниться, но не предполагает, 
что эта краска может содержать свинец и отравить его детей. 

Мы заключаем, что теорема Коуза вряд ли может быть здесь применена и 
что может быть желательно избирательное правительственное вмешательство. 

2.3.3.2. СОЗДАНИЕ ИНФОРМАЦИИ 

Мы предполагали, что правительство не получает информации больше, чем 
потребители. Иногда тесты качества могут ускорить получение информации по-
требителями.28 Это относится к испытываемым товарам. Это также применимо, 
к большому неудовольствию их производителей, к товарам на доверии, инфор-

2 б К о н е ч н о , п е р е н е с е н и е о т в е т с т в е н н о с т и н а п о т р е б и т е л я ( о с т о р о ж н ы й п о к у п а т е л ь 
( c a v e a t e m p t o r ) ) м о ж е т в с е - т а к и и м е т ь с м ы с л , е с л и о с н о в н о й м о р а л ь н ы й р и с к л е ж и т н а 
с т о р о н е п о т р е б и т е л я . 

2 7 Э т о т а р г у м е н т п р е д л о ж и л Д . Ш а р ф с т е й н . 
2 8 Т е с т и р о в а н и е т а к ж е м о ж е т п р о и з в о д и т ь с я а с с о ц и а ц и я м и п о т р е б и т е л е й и л и подоб-
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мация о которых не может быть получена или может быть добыта медленно 
и слишком поздно; взять, например, химическое вещество, которое вызывает 
рак или влияет на гены. Этот пример иллюстрирует предел ответственности 
за продукт. Во-первых, потребителям едва ли может быть возмещен ущерб. 
Во-вторых, фирма, которой угрожает ряд очень дорогих судебных процессов, 
обычно разоряется. Это значит, что наказание является слабым относительно 
ущерба.29 В данном случае ответственность за товар — весьма неполный сти-
мул для обеспечения надлежащего качества (в вышеприведенном примере для 
проверки того, что химическое вещество не является высокотоксичным). Тогда 
законодательство об ответственности за товар может быть дополнено или даже 
замещено прямым контролем качества. 

2.3.3.3. НЕВЕРНЫЕ ПРЕДСТАВЛЕНИЯ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 

Ответственность за продукт также поддерживается на основе неверных пред-
ставлений потребителей. В этой главе (как и почти во всей книге) мы пред-
полагаем, что потребители формулируют свои ожидания рационально. Даже 
несмотря на то что они могут быть не полностью осведомлены о качестве про-
дукта, они не выказывают никакого пристрастия в своих суждениях. Спенс [67] 
предполагает, что потребители систематически переоценивают вероятность того, 
что продукт не выйдет из строя. Тогда производитель, имеющий рациональное 
ожидание, выигрывает от предложения низкой гарантии в обмен на низкую 
цену.30 Потребители готовы принять такое соглашение, поскольку они неверно 
полагают, что вероятность выхода товара из строя низка. В свою очередь эта 
низкая гарантия побуждает производителя недообеспечивать надежность. Такие 
неправильные представления, естественно, заставляют правительство повышать 
ответственность за товар выше уровня ответственности в частных контрактах.3 1 
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2.4. РЕКЛАМА 

Реклама долго представлялась как вид деятельности расточительный и свя-
занный с махинациями. Одной из причин этого может быть то, что реклама 
является одной из тем в изучении теории организации промышленности, для 
которой традиционные предположения (особенно по отношению к поведению по 
требителя) наиболее сомнительны. В рекламной деятельности важны психоло-
гические и социологические аспекты, которые выходят за рамки оптимальных 
заключений об объективном качестве. Например, рекламные агентства посто-
янно пытаются взывать к сознательному или бессознательному желанию потре-
бителя получить общественное признание, стремиться к оригинальному стилю 
жизни и т. п. Рекламная деятельность также имеет важные экономические 
аспекты [19, 28, 40, 41, 50]. Мы, естественно, сосредоточимся на экономиче-
ской стороне.32 

Мы можем различать рекламу, передающую «твердую» (прямую) инфор-
мацию, и рекламу, передающую «мягкую» (косвенную) информацию или не 
передающую никакой информации. Твердая информация включает сведения о 
существовании продукта, его цене, розничных магазинах, по которым он рас-
пределен, его физических характеристиках и т. д. Большая часть телевизи-
онной рекламы не предоставляет никакой информации, кроме существования 
продукта. Как замечает Нельсон [41], если бы реклама предоставляла только 
твердую информацию, гораздо больше рекламировались бы разыскиваемые то-
вары (товары, качество которых может быть оценено до покупки). Факты проти-
воречат этому предположению: больше рекламируются испытываемые товары. 

Модель Дорфмана—Стейнера, переинтерпретированная (как в прим. 10) для 
описания рекламы как набора сообщений о существовании товара, предлагает 
простой пример твердой рекламы. Модель сигнализирования, предложенная в 
разделе 2.3 и развитая в Дополнительном разделе, рассматривает мягкую ин-
формацию. Поскольку мы уже разработали эти модели и поскольку некоторые 
интересные черты рекламной деятельности связаны с товарной конкуренцией, 
мы закончим на этом анализ рекламной деятельности в условиях монополии. 

2.5. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

Даже когда характеристики продукта можно оценить до его приобретения 
(как в случае разыскиваемых товаров), монополист обычно выбирает эти ха-
рактеристики социально субоптимально, поскольку он больше заботится о пре-
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дельном, а не о среднем потребителе. Хотя существование отклонения в выборе 
продуктов очевидно, его знак зависит от модели. Например, качество продук-
тов может быть монополистом переобеспечено или недообеспечено. С этим во-
просом тесно связан вопрос разнообразия продуктов. Если на карту поставлен 
только один продукт, монополист склонен недообеспечивать выпуск этого про-
дукта (т. е. не вводить его в производство, когда было бы оптимальным это 
сделать), так как он не присваивает связанный с этим продуктом чистый по-
требительский излишек. Однако многопродуктовый монополист может ввести 
слишком много товаров, так как установление цены на один продукт выше пре-
дельных затрат может создать искусственный спрос на другие его продукты. 

Следующая проблема возникает в случае испытываемых товаров. Здесь по 
причинам моральной угрозы и неблагоприятного выбора качество имеет тенден-
цию быть недообеспеченным. Информация потребителей, повторные покупки, 
гарантии и сигнализация монополистом (цена, реклама) могут смягчить эту ин-
формационную проблему. 

Хотя отклонения в выборе продуктов нами теперь относительно хорошо изу-
чены на теоретическом уровне, остается еще потрудиться посмотреть, как эти 
модели применяются в конкретных отраслях. Эта глава также делает слишком 
большой акцент на положительной стороне. Был бы желателен более тщатель-
ный анализ благосостояния, основанный на изучении структуры информации 
(включая информацию правительства) и альтернативных инструментах поли-
тики (фискальных, правовых, административных). 

2.6. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 
ПОВТОРНЫЕ ПОКУПКИ 

Как было указано выше, возможность повторных покупок может быть ре-
ализована двумя различными способами. Если качество не может изменяться, 
текущий наблюдаемый уровень качества дает прямую информацию о будущем 
качестве. Если же качеством можно манипулировать, текущее качество все-
таки может служить сигналом. 

Мы начинаем анализ повторных покупок, предполагая, что качество про-
дукта экзогенно задано и не может изменяться. В этой простой модели имеются 
два вопроса: 1) какова ценность престижа фирмы-производителя и следует ли 
ей использовать «стратегию ввода продукта» для повышения престижа фирмы? 
2) если производитель знает качество товара, может ли он сигнализировать об 
этом качестве с помощью благоразумного выбора цены, рекламы и т. д.? 

Чтобы отличать первый вопрос от второго, мы разработаем модель, в кото-
рой и потребитель и производитель располагают одной и той же несовершенной 
информацией. Информационная проблема возникает только из того факта, что 
данный потребитель не знает заранее, понравится ли ему продукт. Понравится 
продукт или нет — это скорее вопрос «соответствия»: подходит ли данный про-
дукт потребителю или нет, чем вопрос качества, в котором вероятность того, 
что продукт понравится (мера качества), известна. Затем рассматриваются во-
просы, связанные с тем, что производитель имеет больше информации о каче-
стве (вопрос 2). За этим следует анализ репутации в моделях с последовательной 
моральной угрозой. 
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2.6.1. ПОВТОРНЫЕ ПОКУПКИ ПРИ ОТСУТСТВИИ 
МОРАЛЬНОЙ УГРОЗЫ 

2.6.1.1. ПРЕСТИЖ ФИРМЫ И СТРАТЕГИЯ ВВОДА ПРОДУКТА 3 4 

Рассмотрим следующую модель соответствия. Число потребителей велико. 
Потребитель с параметром вкуса в имеет следующие попериодные предпочтения 
для товара, производимого монополистом: 

U = 
9s — р, если он покупает по цене р, 
О иначе, 

где 5 — качество для потребителя (см. раздел 2.1). Качество здесь является 
чисто «идиосинкразичным» или «субъективным», иными словами, отсутствует 
корреляция по качеству между потребителями. Есть два возможных уровня 
идиосинкразического качества: s = 0 («товар не подходит потребителю, не со-
ответствует») и s = 1 («подходит»). Вероятность того, что продукт подходит, 
равна х, где х принадлежит (0,1). Как было отмечено ранее, вероятность х 
общеизвестна. Параметр вкуса в распределен среди населения с кумулятив-
ной функцией распределения F(S). Мы нормализуем население к единице (без 
ущерба для общности). Удельные затраты производства товара равны с. 

Рассматриваются два периода: t = 1,2. Монополист назначает цены рх и р2. 
Для простоты предположим, что он не может установить цену второго периода 
в первый период.35 Потребители, которые приобрели товар в первый период, 
знают, нравится он им или нет; они приобретают товар во второй период, если 
и только если продукт им нравился в первый период и 9 > р2. По закону 
больших чисел доля потребителей, которым нравится продукт, равна х. 

Сначала рассмотрим случай, в котором потребители и производитель близо-
руки. Тогда их общий коэффициент дисконтирования S равен нулю. В первом 
периоде потребитель с параметром в покупает по цене рх, если и только если его 
ожидаемый излишек от покупки положителен: E(9s) = р\ > 0, или 9 > р2/х. 
Таким образом, спрос при цене рх есть 1 — F(px/x). Прибыль монополиста в 
первом периоде равна 

< » - « > [ • - ' ( * ) ] • 
Для потребителей цена рх, связанная с вероятностью х того, что продукт понра-
вится, эквивалентна цене рх/х, которая уплачивается, только если они удовле-
творены (если можно заключить такой контракт): 

Тогда введем рх = p\jx и с 
может быть записана как 

с/х. Прибыль монополиста в первом периоде 

3 4 Э т о т р а з д е л о с н о в а н н а р а б о т а х [ 2 1 , 39 ] . 
3 5 В р а б о т е [ 2 2 ] о т м е ч а е т с я , ч т о т а к а я в о з м о ж н о с т ь м а л о н а ч т о в л и я е т . 
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(забота только о 
престиже фирмы) 

(привлечение новых 
покупателей.) 

Р и с . 2 . 3 . К р и в а я с п р о с а с п р е с т и ж е м ф и р м ы . 

Эта прибыль не что иное, как прибыль, которую монополист получил бы, если 
бы часть х потребителей, которым продукт понравился, знала бы это заранее, 
за исключением того, что удельные затраты производства являются затратами 
(в расчете) «на удовлетворенного потребителя», с вместо с. Действительные за-
траты выше, чем с, так как монополист не может предсказать соответствия. 
Пусть р т ( f ) — монопольная цена в условиях полной информации, когда удель-
ные затраты равны -/, т. е. р т ( 7 ) максимизирует х ( р — 7 ) [ 1 — Е(р)]. 

В первом периоде монополист выбирает pj = р5"(с). Поскольку с > с, 
Pi > рт(с) (см. главу 1). Или р1 > хрт(с). Мы делаем вывод, что цена пре-
вышает монопольную цену в условиях такой информации, скорректированную 
на вероятность того, что потребителю продукт не понравился. Это имеет место 
из-за того, что удельные затраты на удовлетворенного потребителя превышают 
удельные затраты производства (если последние не равны нулю). 

Теперь рассмотрим цену во втором периоде в условиях близорукости. Кри-
вая спроса во втором периоде представлена на рис. 2.3. У монополиста есть 
две стратегии: заботиться только о потребителях, поддерживающих престиж 
фирмы (потребителях, приобретающих продукт в первом периоде), и попробо-
вать привлечь новых потребителей. Начнем с первой стратегии. У предель-
ного потребителя в первом периоде параметр рх = р т ( с ) > р т ( с ) . Так как 
потребители, приобретающие продукт в первом периоде, полностью информиро-
ваны и предельные затраты производства равны с, монополист назначает цену 
р2 = pj .3 6 Тогда прибыль монополиста во втором периоде равна 

3 6 Ч и т а т е л ь м о ж е т п о и н т е р е с о в а т ь с я , н е т р е б у е т с я л и з д е с ь п р е д п о л о ж е н и е о в о г н у т о -
с т и ф у н к ц и и п р и б ы л и в к а ч е с т в е а р г у м е н т а . Б о л е е т о ч н ы м а р г у м е н т о м б у д е т с л е д у ю щ и й : 
функция п р и б ы л и м о н о п о л и с т а д л я ц е н , п р е в ы ш а ю щ и х р \ , в о в т о р о м п е р и о д е т а к а я ж е , 
как и в п е р в о м , за и с к л ю ч е н и е м т о г о , ч т о е д и н и ч н ы е з а т р а т ы с т а л и с в м е с т о с . И н а ч е 
говоря, ц е н а во в т о р о м п е р и о д е не м о ж е т п р е в ы ш а т ь ц е н у в п е р в о м п е р и о д е . С д р у г о й 
стороны, ц е н ы н и ж е p j л и б о н е п р и в л е к а ю т н о в ы х п о т р е б и т е л е й ( и т о г д а д о м и н и р у ю т с я 
ценой p i ) , л и б о п р и в л е к а ю т н о в ы х п о т р е б и т е л е й ( с л у ч а й , р а с с м о т р е н н ы й н и ж е ) . 
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Вторая стратегия — назначение цены р2 < хрх — привлекает новых потребите-
лей. Тогда прибыль монополиста во втором периоде равна 

Такая стратегия доминирует — заметьте, что прибыль может быть записана как 

-c){x[l-F(pc)\ - F{P2)} < х(р2 -

где р2 = р2/х. 
Таким образом, в случае близоруких потребителей и близорукого монополи-

ста последний назначает р2 = рх /х и заботится только о потребителях, приобре-
тающих продукт в первом периоде (тех, с помощью которых он сформировал 
престиж фирмы). Цена во втором периоде выше, чем в первом, это естественно, 
так как потребители знают, что продукт им нравится. 

Значит ли это, что монополист проводит «стратегию ввода продукта»? За-
метьте, что потребителям в первом периоде было бы безразлично, платить ли 
pi наверняка или платить р2 при условии, что продукт им нравится. Давайте, 
следуя [21], определим стратегию ввода как назначение цен в первом периоде 
строго меньше цен второго периода (при полной информации), умноженных на 
вероятность того, что в первом периоде потребителям продукт не нравится.37 В 
этом смысле монополист не проводит стратегию ввода. 

Рассмотрим более общий случай, в котором потребители и производитель 
не являются близорукими. Монополист и потребители имеют общий коэффици-
ент дисконтирования 8. Первым предположением было бы, что, рассматривая 
динамическую перспективу, монополист должен попытаться привлечь большее 
количество постоянных покупателей в первом периоде, чтобы использовать это 
преимущество во втором периоде. Однако это предположение несостоятельно 
[22, 39]. 

Как и в случае близорукости, можно показать, что монополист не пытается 
привлечь новых постоянных покупателей во втором периоде. В противополож-
ность случаю монополиста, выпускающего долговечный товар, обсуждавшемуся 
в главе 1, снижение цены во втором периоде с целью привлечения новых потре-
бителей выгодно и потребителям, покупавшим продукт в первом периоде. В 
общем монополист оказывается в лучшем положении, почивая на лаврах и экс-
плуатируя свой престиж. 

Интересен вопрос о том, не станет ли монополист заботиться только о ча-
сти своих постоянных покупателей, поддерживающих престиж фирмы. Для 
того чтобы показать, что такая стратегия не будет прибыльной, необходимы два 
шага. Во-первых, заметим, что в этом случае предельный потребитель в первом 
периоде принял бы близорукое решение в этом периоде, так как он знает, что 
не будет покупать продукт во втором периоде. Поэтому спрос при цене рх = 
равен 

и прибыль фирмы в первом периоде такая же, как и в случае близорукости: 

3 7 В о б щ е м м о ж н о п о д с т р а и в а т ь ц е н у к а ж д о г о п е р и о д а к о ж и д а е м о м у к а ч е с т в у про-
д у к т а в н а ч а л е п е р и о д а . 
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Во-вторых, предположим, что фирма назначает цену р2 > р\ во втором периоде. 
Покупать продукт будут только потребители с параметром в > р2 при условии, 
что в первом периоде продукт им нравился. Поэтому прибыль во втором периоде 
равна 

х{р2 - с)[\ - F(p2)}. 

Так как с < с, р2 не может превышать р\. Поэтому даже при рассмотрении 
динамической перспективы монополист не проводит стратегию ввода продукта. 

Упражнение 2.6*. Динамическая перспектива, однако, ведет к повышению 
престижа фирмы. Покажите, что цены в первом и во втором периодах снижа-
ются с коэффициентом дисконтирования <5. Что говорит ваша интуиция отно-
сительно этого результата? 

Полученный результат, т. е. отсутствие стратегии ввода, может означать, 
что нет смысла «лезть из кожи вон», чтобы привлечь потребителей, о которых 
потом не собираешься заботиться. 

2.6.1.2. СИГНАЛИЗИРОВАНИЕ СУЩЕСТВУЮЩЕГО КАЧЕСТВА 

Теперь рассмотрим возможность того, что производитель, который знает ка-
чество своего продукта, сигнализирует о нем с помощью выбора цены, рекламы 
и т. п. Модифицируем предыдущую модель в двух отношениях. Во-первых, 
предположим, что существует полная корреляция по s между потребителями 
вместо предположения об отсутствии корреляции, — другими словами, что про-
дукт нравится всем или никому. Тогда s является объективной мерой каче-
ства (вертикальное пространство продуктов); з = О означает низкое качество, а 
5 = 1 — высокое. Во-вторых, предположим, что монополист знает качество сво-
его продукта, в то время как потребители получают информацию о нем только 
после его приобретения. Далее, допустим, что только те потребители, кото-
рые попробуют продукт, получают информацию о его качестве.38 Обозначим 
через co(cj) удельные затраты производства низкокачественного (высококаче-
ственного) продукта. 

Монополист всегда хотел бы, чтобы потребители верили в то, что качество 
продукта высокое, независимо от его реального качества. Потребители должны 
понимать это, и возникает вопрос о том, может ли монополист достоверно сиг-
нализировать высокое качество. 

В этой модели у монополиста есть два возможных инструмента сигнализи-
рования: цена продукта и бросающиеся в глаза (расточительные) затраты. При-
мером последних является рекламная компания, не передающая прямой инфор-
мации о качестве продукта. Между этими двумя инструментами есть некоторое 
сходство (например, с точки зрения монополиста, стратегия ввода продукта не-
много похожа на пустое выбрасывание денег). Они отличаются тем, что вводные 
цены влекут за собой затраты, пропорциональные спросу, в то время как рас-

3 8 Е с л и м ы д о п у с т и м , ч т о п о т р е б и т е л и м о г у т п е р е д а в а т ь д р у г д р у г у и н ф о р м а ц и ю о 
качестве и л и ч и т а т ь « C o n s u m e r R e p o r t s » , все п о т р е б и т е л и , н е з а в и с и м о о т т о г о , ч т о про-
исходило в п е р в о м п е р и о д е , б у д у т и м е т ь и н ф о р м а ц и ю о к а ч е с т в е ( е с л и с о в о к у п н о е потре -
бление н е р а в н я л о с ь н у л ю ) . Т а к и м о б р а з о м , д и н а м и к а п о л у ч е н и я и н ф о р м а ц и и б ы л а б ы 
неинтересной. Н и ф и р м ы , н и п о т р е б и т е л и н е р а с с м а т р и в а л и б ы д и н а м и ч е с к у ю п е р с п е к -
тиву. В о з м о ж н ы т а к ж е п р о м е ж у т о ч н ы е п р е д п о л о ж е н и я . 
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томительные затраты являются постоянными затратами. Потребители также 
используют вводные цены с выгодой для себя, в то время как расточительные 
затраты не приносят никакой прямой выгоды. 

Нельсон [41] предположил, что расточительные затраты (или вводные цены 
предложения) могут сигнализировать качество. Его идея состоит в том, что вы-
сококачественный продукт порождает повторные покупки. Следовательно, бу-
дущие доходы от формирования престижа фирмы выше для высококачествен-
ного продукта, чем для низкокачественного. Предположим, что потребители 
связывают высокое качество с некоторой минимальной суммой расточительных 
затрат. Тогда монополист может захотеть потратить эту сумму, если качество 
его продукта высокое, для того чтобы создать престиж фирмы и в будущем полу-
чить выгоду. Монополист, производящий низкокачественный продукт, может 
не захотеть сделать этого. В таком случае ожидания потребителей выполня-
ются, даже несмотря на то что расточительные затраты не приносят прямой 
информации о качестве. 

Шмалензи [51] считает неочевидным, что у высококачественного монополи-
ста больше стимулов привлекать потребителей, чем у низкокачественного. Хотя 
в будущем выгоды от этого у высококачественного монополиста, вероятно, будут 
выше (по утверждению Нельсона), его текущие выгоды легко могут оказаться 
ниже. Это следует из того, что у высококачественного монополиста затраты 
производства будут, скорее всего, выше, чем у низкокачественного (CJ > CQ)-
Таким образом, при данной цене в первом периоде р\ маржа прибыли в рас-
чете на потребителя выше у низкокачественного монополиста: р\ — cq > рг — С\. 
Этот эффект может сделать расточительные затраты неэффективными в каче-
стве сигнала качества. Данный вопрос рассмотрен более подробно в работах [31] 
и особенно [30, 39]. 

Формальная модель сигнализирования была разработана Спенсом [64] для 
описания того, как эффективные рабочие могут сигнализировать о своей работо-
способности работодателям посредством осуществления (возможно, расточитель-
ных) затрат на образование. В применении к нашей модели качества мораль 
анализа Спенса состоит в том, что высококачественный производитель может 
использовать некоторый инструмент — например, цену или расточительные за-
траты — для сигнализирования качества своей продукции, если его затраты 
(доходы) от использования этого инструмента ниже (соответственно выше), чем 
у низкокачественного производителя. 

Теперь рассмотрим пример, в котором вводные цены и расточительные за-
траты по существу эквивалентны, так что у монополиста есть только один спо-
соб сигнализировать качество. (Многомерное сигнализирование, более сложный 
вопрос, который будет вкратце рассмотрен позже, требует исследования того, 
какой инструмент сигнализирования дешевле). 

Предположим, что все потребители идентичны (т. е. имеют одинаковый па-
раметр вкуса в). Их валовой излишек равен в, если товар высокого качества, 
и нуль, если низкого. Для простоты предположим, что только потребители, 
которые потребляли товар в первом периоде, могут потреблять товар во втором 
периоде. (Как показывает предыдущий раздел, это предположение может быть 
ослаблено без изменения результата). Предположим, что хв < с о, где х — это 
a priori вероятность того, что качество продуктов высокое. Как мы увидим, это 
условие означает вероятность того, что товар имеет низкое качество, и заста-
вляет производителя покинуть рынок, если он не может сигнализировать каче-
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ство своего продукта. (При отсутствии новой информации потребители готовы 
заплатить х 9 ) . Пусть А — уровень расточительных затрат в первом периоде. 
(Как легко увидеть, нет необходимости осуществлять расточительные затраты 
во втором периоде). Эти расходы имеют показной характер, поскольку они на-
блюдаются потребителями. Если все потребители покупают товар, прибыль мо-
нополиста в первом периоде равна pi — с — А. Таким образом, увеличение А 
эквивалентно равному снижению р\ . В дальнейшем мы сосредоточимся на це-
новом сигнализировании, полагая А = 0. Когда сигнализирование с помощью 
цены и расточительные затраты будут действительно эквивалентны, это будет 
отмечено. 

Предположим, что потребители покупают товар в первом периоде. Во втором 
периоде они не повторяют покупку, если качество товара низкое; они повторяют 
покупку, если качество высокое и цена р2 во втором периоде не превышает в. 
Таким образом, высококачественный монополист во втором периоде назначает 
цену р 2 = в . 

Может ли цена в первом периоде сигнализировать (выявлять) качество? 
Предположим, что может. Тогда низкокачественный монополист не может про-
дать свой товар и его прибыль равна нулю. Высококачественный монополист 
назначает цену pi и получает прибыль 

П1 = (Pi - а ) + 6(9 - сг). 
Чтобы это было ситуацией равновесия, монополист не должен хотеть дублиро-
вать свою стратегию, если его товар имеет низкое качество (иначе он бы сделал 
это, и pi не было бы информативным). Если он так поступит, его прибыль 
равна pi — со, так как он не генерирует повторных покупок. Таким образом, мы 
требуем выполнения неравенства pi < Со- Это означает, что 

П, < 6 ( 9 -ci)- (с, -с0). 
Поэтому имеют место два случая. 
• 8(в — с\ ) < ci - с0 . Здесь П1 < 0 обязательно. Выявляющего (или разде-

ляющего) равновесия не существует. В ситуации равновесия монополист назна-
чает одну и ту же цену независимо от качества товара. Цена, таким образом, 
неинформативна. Если х обозначает a priori вероятность того, что качество 
товара высокое, высшая цена, которая может быть назначена в первом пери-
оде, есть pi = х 9 . Высококачественный монополист производит товар, если 
( х в - Ci) + 6 ( в — Ci) > 0. Если это условие не выполнено, высококачествен-
ный монополист не производит товар. Низкокачественный монополист в этой 
модели в данном случае также не производит товар.39 Таким образом, вероят-

3 9 В о л е е ф о р м а л ь н о . Е с л и в ы с о к о к а ч е с т в е н н ы й п р о и з в о д и т е л ь п р о д а е т т о в а р , н и з -
кокачественный п р о и з в о д и т е л ь п о л у ч а е т с т р о г о п о л о ж и т е л ь н у ю п р и б ы л ь , т а к к а к о н 
всегда и м е е т в о з м о ж н о с т ь д у б л и р о в а т ь с т р а т е г и и в ы с о к о к а ч е с т в е н н о г о п р о и з в о д и т е л я . 
Однако и з з а к о н а Б а й е с а м ы з н а е м , ч т о д о л ж н а с у щ е с т в о в а т ь н е к о т о р а я р а в н о в е с н а я 
цена p i , т а к а я ч т о п о с л е д у ю щ и е у б е ж д е н и я п о т р е б и т е л е й , с о о т в е т с т в у ю щ и е р\ . х'(р\ ) , 
удовлетворяют у с л о в и ю [ ^ ' ( р ! ) ^ — ci ] + 6(в — c i ) <0 ( т а к к а к х = a : ' (p i ) P r o b ( p ! ) , 
где P r o b ( p i ) — в е р о я т н о с т ь т о г о , ч т о pi н а з н а ч а е т с я в с и т у а ц и и р а в н о в е с и я , и г д е 
(х9 - С}) + 6(9 — c j ) < 0 по п р е д п о л о ж е н и ю ) . Т а к к а к п о т р е б и т е л и не ж е л а ю т п л а -
тить б о л ь ш е , ч е м х [р\)в, в ы с о к о к а ч е с т в е н н ы й м о н о п о л и с т н е н а з н а ч а е т рх, п о э т о м у 
z '(pi) = 0 . Это з н а ч и т , ч т о н и з к о к а ч е с т в е н н ы й м о н о п о л и с т т а к ж е не н а з н а ч а е т рг, а 
это противоречит н а ш е м у п р е д п о л о ж е н и ю о т о м , ч т о р1 — р а в н о в е с н а я ц е н а . Е с л и высо-
кокачественный п р о и з в о д и т е л ь п о к и н у л р ы н о к , т о ж е с а м о е п р и х о д и т с я с д е л а т ь н и з к о -
качественному п р о и з в о д и т е л ю , п о с к о л ь к у п о т р е б и т е л и н е ж е л а ю т п л а т и т ь з а н и з к о к а ч е -
ственный т о в а р . 



184 Глава 2 Omt 

ность того, что качество продукта низкое, может заставить высококачественного 
производителя покинуть рынок, как и в проблеме с лимонами.4 0 

• ё(9 — ci) > с j — со- В этом случае существует выявляющее равновесие, в 
котором монополист назначает цену Р\ = CQ, если качество его товара высокое. 
Для сигнализирования высокого качества ему действительно не нужно назна-
чать цену ниже со, так как низкокачественный монополист никогда не назначит 
цену ниже со, независимо от того, как интерпретируется такое действие.4 1 Низ-
кокачественный монополист не продает свой товар. 

Таким образом, выявляющее равновесие может существовать или не суще-
ствовать. Затраты сигнализирования не зависят от качества (снижение цены 
равномерно снижает прибыль монополиста по уровням качества), но доход от 
сигнализирования зависит от качества. Существование выявляющего равнове-
сия зависит от сравнения двух эффектов. Первый — эффект Нельсона. Высоко-
качественный производитель генерирует повторные покупки, ценность которых 
составляет ё(в — Сх). Второй — эффект Шмалензи: данный спрос приводит к 
разнице затрат (сх — со) в пользу низкокачественного производителя (допустим, 
что с\ > со; если с\ < Со, выявляющее равновесие существует всегда). Цена 
может быть выявляющей, только если эффект Нельсона доминирует эффект 
Шмалензи. 

Высококачественный монополист в ситуации выявляющего равновесия на-
значает цену ниже предельных затрат в первом периоде (если с0 < Сх) и проводит 
стратегию ввода товара (в вышеизложенном смысле). 

Замечание. Кратко рассмотрим расточительные расходы как заменяющий 
сигнализирующий инструмент. Обозначив через цену высококачественного 
монополиста, в ситуации выявляющего равновесия имеем рх — А = с 0 . Полез-
ность потребителей есть в — р\ = в — со — А. Для того чтобы потребитель покупал 
товар, необходимо, чтобы в > CQ + A. Таким образом, только такие пары {рх, А } , 
для которых pi — А = со и А < в — CQ, могут образовать выявляющее равно-
весие. Таким образом, если А не превышает в — со, расточительные расходы и 
вводные цены полностью взаимозаменяемы. Не нужно и говорить, что потре-
бители предпочитают вводные цены расточительным расходам. Поэтому если 
равновесие Парето-доминирующее, все остальные равновесные ситуации посту-
лируются как «правильные» или «фокальные», то в равновесии не существует 
расточительных затрат. 

Из нашего исследования можно заключить, что низкие цены (или расточи-
тельные расходы) могут сигнализировать высокое качество, только если разница 
в затратах между разными уровнями качества мала по сравнению с премией за 
повторные покупки высококачественных продуктов. 

4 0 А н а л о г и я с п р о б л е м о й л и м о н о в д в о я к а . В о - п е р в ы х , и з - з а н е в о з м о ж н о с т и с и г н а л и -
з и р о в а н и я п р о и з в о д и т е л ь д о л ж е н н а з н а ч и т ь о д н у и т у ж е ц е н у н е з а в и с и м о о т к а ч е с т в а . 
В о - в т о р ы х , у в ы с о к о к а ч е с т в е н н о г о п р о и з в о д и т е л я з а т р а т ы п р о и з в о д с т в а в ы ш е , ч е м у низ -
к о к а ч е с т в е н н о г о ; э т о п о х о ж е н а с и т у а ц и ю , к о г д а Р о б и н з о н К р у з о х о т е л б ы с о х р а н и т ь 
с в о ю к о з у у себя , е с л и б ы о н а б ы л а более п р о и з в о д и т е л ь н а . 

4 1 З д е с ь н е я в н о у с т р а н е н ы д о м и н и р у е м ы е с т р а т е г и и ( н а з н а ч е н и е ц е н ы н и ж е с о д л я 
н и з к о к а ч е с т в е н н о г о м о н о п о л и с т а ) . Этого д о с т а т о ч н о , ч т о б ы п о л у ч и т ь е д и н с т в е н н о е вы-
являющее р а в н о в е с и е . Ч т о б ы п о л у ч и т ь его , м о ж н о п р и м е н и т ь и н т у и т и в н ы й к р и т е р и й 
[ 1 2 ] , к о т о р ы й у с о в е р ш е н с т в у е т п о н я т и е р а в н о в е с и я в д и н а м и ч е с к и х и г р а х с н е п о л н о й 
и н ф о р м а ц и е й . Б о л е е ф о р м а л ь н ы й а н а л и з с м . в г л а в е 1 1 . 
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Вывод о том, что высокое качество должно сигнализироваться посредством 
низкой цены, полностью зависит от нашего предположения о том, что низкое 
качество не будет прибыльным при полной информации (удельные затраты про-
изводства со превышают #<s0> которое здесь равно нулю). В условиях этого 
предположения низкокачественный монополист продает товар самое большее 
один период, т. е. вынужден использовать стратегию «ночного вылета» («fly-by-
night»). Так как при любой данной цене в первом периоде низкокачественный 
монополист получает большую краткосрочную прибыль, чем высококачествен-
ный, последний может выявить свой тип только назначением такой цены, при 
которой низкокачественному монополисту будет невыгодно в коротком периоде 
притворяться высококачественным. 

Картина существенно меняется, если низкокачественный монополист мо-
жет получать прибыль в условиях полной информации, т. е. если OSQ > со-
Если предположить, что либо все потребители покупают товар, либо никто не 
покупает (помните, потребители идентичны) и что — с х ) - f 6 ( 6 s \ — с \ ) > О 
(высокое качество прибыльно, даже если изначально считалось, что оно низ-
кое), цена первого периода будет совсем не информативна. Поэтому цена, на-
значаемая фирмой, не зависит от качества ее продукта. Чтобы увидеть, почему 
так происходит, заметим сначала, что оба типа производителей будут прода-
вать товар в ситуации равновесия. В частности, они всегда могут осуществить 
продажу, назначив цену р\ = в^во, и, таким образом, получить положитель-
ную прибыль. Во-вторых, так как по предположению все равновесные цены 
принимаются потребителем, оба типа производителей должны назначить са-
мую высокую равновесную цену, и это значит, что цена не является инфор-
мативной. 

Если низкокачественный монополист может получать прибыль в условиях 
полной информации и если потребители различаются (в противоположность пре-
дыдущей модели), то высококачественный монополист может сигнализировать 
качество своего продукта с помощью высокой или низкой цены, в зависимости 
от значения параметров42 — результат, противоположный тому, который полу-
чается в отраслях, где производитель пытается убедить потребителя, что он все 
еще будет присутствовать на рынке, после того как тот испытает товар и оценит 
его качество. Суть в том, что при неоднородности потребителей высокая цена 
порождает меньший объем продаж, чем низкая.4 3 Ценность престижа фирмы 
может быть выше или ниже для высококачественного производителя, чем для 
низкокачественного. Она может быть выше из-за того, что высокое качество 
позволяет производителю извлекать больший излишек во втором периоде, она 
может быть ниже из-за того, что высокое качество дороже, поэтому высокока-
чественный производитель может желать обеспечивать товаром меньшее коли-
чество потребителей. Если цены вообще сигнализируют качество (что требует 
некоторых ограничивающих условий), высокое качество сигнализируется низ-
кой (высокой) ценой, если доминирует первый (второй) эффект. Следующий 
пример иллюстрирует эти две возможности.44 

4 2 Д а л ь н е й ш е е р а с с у ж д е н и е и м е е т с в о е й о с н о в о й р а б о т у [ 3 9 ] . 
4 3 П о к р а й н е й м е р е э т о д о л ж н о б ы т ь т а к в с и т у а ц и и р а в н о в е с и я ; и н а ч е н и з к а я ц е н а 

никогда бы не н а з н а ч а л а с ь . 
4 4 М и л г р о м и Р о б е р т е [ 3 9 ] п р е д л а г а ю т п р и м е р ы , в к о т о р ы х в ы с о к о к а ч е с т в е н н ы й м о -

нополист и с п о л ь з у е т д л я с и г н а л и з и р о в а н и я и р е к л а м у , и ц е н ы . Д е т а л и с м . в их р а б о т е . 
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Упражнение 2.7***. Предположим, что в предыдущей модели существует два 
типа потребителей с параметрами вкуса в\ и 0o(0i > в пропорции и 1 - qx. 
Высокое качество есть si и стоит С] на единицу продукта. Низкое качество есть 
s0 и стоит со на единицу продукта (cj > со)- Рассмотрим два набора параметров: 

= 
1 
2 ' 

= 0; вг = 2; в0 = 

Со = 1; 01 = 2; 00 = 1; Si = 2; s0 = 1; <5 = 1; 

1. Допустим, во-первых, что потребителям известно качество продукта. По-
кажите, что при наборе 5j высококачественный монополист продает свой товар 
только потребителям с параметром в\, а низкокачественный монополист продает 
товар всем потребителям. Покажите, что при наборе 52 все будет наоборот. 

2. Предположим, что потребителям становится известно качество продукта 
в первом периоде и что только потребители, получившие продукт в первом пе-
риоде, могут покупать его во втором периоде. Покажите, что при наборе S\ су-
ществует выявляющее равновесие, в котором высококачественный монополист 
назначает более высокую цену, чем низкокачественный. Покажите, что при 
наборе £2 существует выявляющее равновесие, в котором высококачественный 
монополист назначает более низкую цену, чем низкокачественный. 

Замечание. Бэгуелл [4] предлагает альтернативное объяснение стратегии 
ввода как инструмента сигнализирования, в соответствии с которым монопо-
лист сигнализирует не качество своего товара (которое известно потребителям), 
а затраты производства. В мире, где потребители должны в каждом периоде 
решать, получить ли за определенную плату расценку от монополиста (т. е. 
проводить исследование), низкая цена в первом периоде может побудить потре-
бителей вернуться и получить расценку второго периода. Производитель с низ-
кими затратами производства получает большую выгоду от повторных покупок, 
чем производитель с высокими затратами, что побуждает фирму пожертвовать 
некоторой частью прибыли в первом периоде. Отсюда убеждение потребителей, 
что низкая цена в первый период сигнализирует низкую цену во втором пери-
оде. Это ведет к теории магазинов с репутацией низких цен. Эта идея похожа 
на сюжет о репутации, приводимый ниже, в разделе 2.6.2.2. 

2.6.2. РЕГУЛИРУЕМОЕ КАЧЕСТВО И РЕПУТАЦИЯ 

В разделе 2.6.1 мы сосредоточились на том, как потребители могут получить 
информацию о неизменяющемся качестве. Как было замечено ранее, есть много 
примеров, когда производитель может изменить качество с течением времени. В 
этом разделе мы исследуем другой крайний случай, когда монополист каждый 
период выбирает новый уровень качества. Тогда возникает вопрос, как повтор-
ные покупки могут дисциплинировать производителя. Существует ли какой-
нибудь механизм, который не позволял бы ему выбирать самое дешевое каче-
ство в каждом периоде? Очевидно, что, если этот механизм существует, должен 
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быть такой случай, когда наблюдения низкого качества сегодня порождают у по-
требителя пессимистические ожидания на будущее. Сейчас мы рассмотрим две 
модели, в которых эти ожидания рациональны. В обеих моделях мы предпо-
лагаем, что потребители узнают о выборе качества у монополистов спустя один 
период после покупки. 

2.6.2.1. ПРЕМИИ ЗА КАЧЕСТВО И РАВНОВЕСИЕ ПОДРАЖАНИЯ 

Сначала рассмотрим упрощенную версию модели премий за качество Клей-
на—Леффлера—Шапиро [31, 57].45 Рассмотрим модель раздела 2.6.1.2. Име-
ются два возможных уровня качества: низкий (5 = 0) и высокий (s — 1). Удель-
ные затраты производства низкого (высокого) качества равны CQ (соответственно 
с\ > Со). Потребители идентичны и имеют излишек Bs - р за период, если они 
покупают по цене р товар с качеством s, и нуль, если они не покупают. В этом 
разделе мы модифицируем модель в трех отношениях. Во-первых, монополист 
в каждом периоде может заново выбирать уровень качества (в разделе 2 .6 .1 .2 
мы предполагали, что качество экзогенно). Во-вторых, число периодов беско-
нечно: t = 1 ,2 , . . . Как мы увидим, желаемый результат не может быть получен 
в двухпериодной модели и вообще в модели с конечным числом периодов. Пусть 
i = l / ( l - f r ) — дисконтирующий множитель. В-третьих, качество, выбранное 
монополистом в период t, в начале периода t + 1 становится известно потреби-
телям. Такая ситуация может иметь место, например, если потребители чи-
тают «Consumer Reports» или эффективно общаются между собой. Мы делаем 
это предположение, чтобы абстрагироваться от соображений относительно числа 
информированных потребителей, которые были в центре предыдущего раздела. 

В однопериодной модели у монополиста был бы стимул выбрать качество 
5 = 0 независимо от цены, которую он бы назначал, а потребители не покупали 
бы товар. Таким образом, в однопериодной модели имеет место крайний случай 
проблемы лимонов46 (см. раздел 2.3). 

Рассмотрим равновесие следующего типа. 
• Потребители в своих ожиданиях о качестве основываются на «репутации» 

фирмы. Эта репутация в период t измеряется качеством, выбранным монопо-
листом в период t — 1: Rt = st-i- Таким образом, потребители ожидают, что 
«( = /?{. Положим, R\ — 1 (потребители сначала благосклонны). 

• Монополист начинает с цены рх и поддерживает ее впоследствии. Он также 
всегда обеспечивает высокое качество. Если он отклоняется и обеспечивает низ-
кое качество в некоторый период, то он продолжает обеспечивать его и назначает 
цену ро = 0; потребители в данном случае прекращают покупать товар. 

Эти стратегии отражают особую форму репутации: потребители считают, 
что монополист будет продолжать обеспечивать неизменный уровень качества, 
каков бы он ни был. И монополист, действительно, поддерживает неизменный 
уровень качества. 

4 5 С м . т а к ж е [2] . Р о д ж е р с о н [ 4 5 ] д о п у с к а е т , ч т о п р о и з в о д и т е л и м о г у т р а з л и ч а т ь с я 
по структуре з а т р а т , и п о д д е р ж и в а е т к о н ц е п ц и ю р а в н о в е с и я , в ы б р а н н у ю Ш а п и р о ( с м . 
ниже). 

4 6 В п р о б л е м е л и м о н о в п р о д а в е ц н е в ы б и р а е т к а ч е с т в о : о н с к о р е е в ы б и р а е т , п р о д а в а т ь 
л и продукт. О д н а к о э т а с и т у а ц и я н е с к о л ь к о п о х о ж а н а с и т у а ц и ю , р а с с м о т р е н н у ю з д е с ь , 
в которой п р о д а в е ц п р е д л а г а е т с в о й п р о д у к т , т о л ь к о е с л и е г о к а ч е с т в о н и з к о е . 
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Сейчас мы увидим, что при благоразумном выборе р\ эта стратегия создает 
равновесие. Мы должны показать, что, очевидно, наивные ожидания потребите-
лей действительно рациональны (они не обманывают самих себя) и что при дан-
ных ожиданиях потребителей и любой начальной репутации монополист макси-
мизирует настоящую дисконтированную ценность прибылей. 

Ожидания потребителей тривиально рациональны, так как стратегия моно-
полиста предполагает, что в каждый период он выбирает качество, выбранное 
им в предыдущем периоде. 

Если монополист следует предписанной ему стратегии, он получает межвре-
менную прибыль: 

Р1 -
1 - S (Рх-

Если бы вместо этого он отклонился от стратегии и стал бы продавать товар низ-
кого качества по цене pi (он может также назначить цену , если он производит 
товар низкого качества), его прибыль была бы равна pi — со в период отклонения 
от стратегии и нулю в последующие периоды. Поэтому необходимым условием 
равновесия является то, что стратегия «ночного вылета» не будет прибыльной: 

1 + г 
(Pi - С \ ) > Pi - Со, 

с< 
г 
Л 
Г 
с 

I 

или 
PI - CL > - Со). 

Таким образом, для того чтобы монополист не снижал качество, цена высо-
кокачественного товара должна обеспечивать монополисту премию: она должна 
превышать предельные затраты по крайней мере на величину r(cj — Со)- Это 
нетрудно понять. Снижая качество в данный момент, монополист экономит на 
затратах производства (сг — Со)- Однако он теряет ренту репутации: 

/ _ WC , Г2 . Ч Pi ~С1 

Далее, р\ должно быть таким, чтобы монополист не хотел заново создать свою 
репутацию в случае, если он ее потерял. Для этого он мог бы продавать товар по 
нулевой (или слабо отрицательной) цене, обеспечивая высокое качество. В крат-
косрочной перспективе это стоило бы ему cj и обеспечило бы ренту репутации 
(pi — c i ) / r • Таким образом, нам нужно, чтобы 

- c i + 
Pi ~ cj 

или 
Pi ~ Cl < 

(Вместе с этим должно выполняться неравенство < в, чтобы потребители 
покупали товар). 



?g 2 I Отбор продуктов, качество и реклама 
1?0 

Мораль этой модели ясна: у производителя есть стимул производить вы-
сококачественную продукцию только тогда, когда высокое качество предпола-
гает ренту, которую производитель боится потерять, если он снизит качество.47 

Минимальная премия за качество r(cj — со) возрастает со ставкой процента. 
Предположим, например, что увеличивается временной лаг между периодами. 
Это значит, что потребителям требуется больше времени для того, что получить 
информацию о качестве в предыдущем периоде. При данной ставке процента в 
единицу времени ставка процента за период растет с увеличением информацион-
ного лага. Монополист больше склоняется снизить качество, так как требуется 
больше времени, чтобы обнаружить это. Премия за качество должна возрасти, 
чтобы удержать монополиста от снижения качества (эксплуатируя его репута-
цию). 

Наконец рассмотрим аспект подражания (bootstrap) равновесия. Репута-
ция имеет значение только потому, что сами потребители считают ее таковой. 
Если бы они так не считали и вместо этого полагали, что, каково бы ни было 
качество в предыдущих периодах, монополист будет в будущем предлагать низ-
кое качество, у монополиста не было бы стимула поддерживать качество, и 
ожидания потребителей снова выполнялись бы. Таким образом, мы имеем дру-
гую ситуацию равновесия с экстремальным эффектом лимонов; независимо от 
предыстории монополист всегда производит продукты низкого качества, что со-
ответствует ожиданиям потребителей. В этой ситуации равновесия повторные 
покупки не имеют значения. Таким образом, из нашего анализа можно сделать 
вывод, что повторение покупок может дать стимулы обеспечивать качество, но 
не обязательно. 

В действительности именно такое равновесие получается при конечном чи-
сле периодов. Обозначим через Т количество периодов. В период Т монополист 
имеет доминирующую стратегию: производить самое низкое качество (по лю-
бой цене, им назначаемой), поскольку будущее отсутствует, и задача становится 
идентичной однопериодной. Таким образом, потребителям следует ожидать, что 
«7 = 0, каково бы ни было прошлое. Поскольку качество в период Т не зависит 
от того, что происходит в период Т — 1, решение о выборе качества в период Т — 1 
производится без учета будущего, и поэтому все опять сводится к однопериодной 
модели. Монополист производит самое низкое качество независимо от того, что 
происходило ранее. По обратной индукции (см. главу 11) опять имеет место 
проблема лимонов, и монополист в каждом периоде производит самое низкое 
качество. 

Модель с бесконечным числом периодов может быть интерпретирована как 
модель, в которой в каждом периоде имеется фиксированная вероятность у из 
(0,1) того, что рынок «исчезает» (например, из-за введения товара более высо-
кого качества или изменения во вкусах). Для нахождения равновесия будем 

4 7 Это н е н о в а я и д е я . К л е й н и Л е ф ф л е р п р и в о д я т с л е д у ю щ у ю ц и т а т у и з А д а м а С м и т а : 
«Оплата т р у д а р а з н и т с я в з а в и с и м о с т и о т б о л ь ш е г о и л и м е н ь ш е г о д о в е р и я , к о т о р ы м обя-
зан п о л ь з о в а т ь с я р а б о т н и к . З а р а б о т н а я п л а т а з о л о т ы х д е л м а с т е р о в и ю в е л и р о в п о в с ю д у 
выше з а р а б о т н о й п л а т ы м н о г и х д р у г и х р а б о т н и к о в , ч е й т р у д п р е д п о л а г а е т р а в н о е , но и 
гораздо б о л ь ш е е и с к у с с т в о , п о т о м у ч т о и м д о в е р я ю т д р а г о ц е н н ы е м е т а л л ы . М ы в в е р я е м 
наше здоровье в р а ч у , н а ш е с о с т о я н и е , а и н о г д а н а ш у ж и з н ь и р е п у т а ц и ю — п о в е р е н н о м у 
адвокату. Т а к о е д о в е р и е н е л ь з я б е з о п а с н о о к а з ы в а т ь л ю д я м , н е з а н и м а ю щ и м с о л и д н о г о 
общественного п о л о ж е н и я » [63 , р . 1 0 5 ] ( с л о в а А . С м и т а п р и в о д я т с я п о р у с с к о м у и з д а -
нию. — Прим. ред.). 
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использовать модифицированный дисконтирующий множитель 

1 

где г — ставка процента в период. 
Монополистическую версию модели можно преобразовать в конкурентную, 

допустив свободный вход фирм на рынок, где свободный вход означает, что 
прибыль на всем горизонте каждого производителя должна быть нулевой (иначе 
другие фирмы тоже вошли бы на рынок). Нулевая прибыль означает, что фирмы 
при входе на рынок теряют некоторое количество денег, так как поток после-
дующих прибылей (р! — Ci) положителен. Например, фирма может назначить 
вводную цену ниже предельных затрат Ci (с условием, если она не сделает этого 
или не обеспечивает высокое качество, в будущем потребители не будут ей до-
верять). Либо фирма может истратить некоторое количество денег на неинфор-
мативную, но бросающуюся в глаза рекламу. Более подробно об этом вопросе 
см. [57]. 

2.6.2.2. АСИММЕТРИЧНАЯ ИНФОРМАЦИЯ И РЕПУТАЦИЯ 

Теория премий за качество Клейна—Леффлера—Шапиро экономически 
привлекательна. Однако она сильно зависит от предпосылки о неограничен-
ном числе периодов, более того, даже при бесконечном числе периодов поло-
жительный эффект повторных покупок на качество продукта является лишь 
возможностью, но не определенностью (существует много ситуаций равновесия, 
включая и эту, в которой не формируется репутация). Крепе и Уилсон [32] и 
Милгром и Роберте [38] показали, что эффект репутации может быть получен 
даже при конечном числе периодов, если потребители не имеют информации 
о технологии фирмы или ее целевой функции.48 Идея в следующем. Предпо-
ложим, что в однопериодной модели с точки зрения потребителей имеется по-
ложительная вероятность того, что монополист не захочет обеспечивать самое 
низкое качество. Например, монополист может быть «честным», т. е. может 
не желать обеспечивать низкое качество, в то время как он объявил о высоком 
качестве, даже несмотря на то что такая стратегия принесла бы ему большой 
денежный доход. С другой стороны, может существовать положительная веро-
ятность того, что затраты производства высокого качества для монополиста не 
превышают затрат производства низкого качества. Таким образом, рассмотрим 
два возможных типа49 монополиста. «Нечестный» тип описан в разделе 2.6.2.1; 
в играх с одним периодом и с Т периодами он обеспечивал бы низкое качество, 
если бы потребителям был известен его тип. «Честный» тип всегда обеспечивает 
высокое качество. 

Предположим, что только сам монополист знает свой тип, и рассмотрим 
двухпериодную модель. Нечестный тип может вести себя так, как будто по-
требителям с самого начала известен его тип, и обеспечивать низкое качество 

4 8 В д е й с т в и т е л ь н о с т и К р е п е , М и л г р о м , Р о б е р т е и У и л с о н р а з р а б о т а л и в о п р о с ре-
п у т а ц и и в к о н т е к с т е п р о б л е м ы д а т и р о в к и более р а н н и м ч и с л о м в о д н о т и п н ы х м а г а з и н а х 
о д н о й ф и р м ы (см . г л а в у 9) . О д н а к о и д е и д о с т а т о ч н о с х о д н ы , ч т о б ы б ы т ь н е п о с р е д с т в е н н о 
п р и м е н и м ы к п р о б л е м е к а ч е с т в а . 

4 9 П о н я т и е т и п а в и г р а х с н е п о л н о й и н ф о р м а ц и е й с м . в г л а в е 1 1 . 
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в первом периоде. Тогда потребители заключили бы, что этот монополист не-
честного типа, и ожидали бы низкое качество во втором периоде. Но другая 
стратегия может оказаться лучшей, нечестный тип может обеспечивать высокое 
качество в первом периоде для того, чтобы попытаться убедить потребителей, 
что он честный. Тогда потребители ожидают высокое качество во втором пери-
оде и готовы платить за него. В этом случае нечестный тип может использовать 
свою репутацию и обеспечить низкое качество по высокой цене.5 0 Подобная 
стратегия требует потерь в первый период (из-за инвестиций в репутацию), ко-
торые покрываются прибылью от репутации во втором периоде. Эта ситуация 
может быть применена, например, к ресторану, который предлагает высокока-
чественную пищу в течение одного-двух лет, затем снижает качество и в итоге 
закрывается. 

Рассмотрим более формальную версию этого доказательства, в которой мо-
нополист в каждом из двух периодов (t = 1,2) выбирает между двумя уровнями 
качества: 5 = 0 и s = 1. Высокое качество стоит с \ , низкое качество — со 
(сх > со > 0). Все потребители идентичны и в каждом периоде получают по-
лезность (#Si — р\) , если они покупают продукт, и нуль в противном случае. 
Монополист может быть одним из двух возможных типов: честный (с вероят-
ностью z i ) и нечестный (с вероятностью 1 — x i ) . Монополист знает свой тип, 
а потребитель нет. Честный монополист обеспечивает высокое качество. Не-
честный максимизирует прибыль на всем горизонте. В частности, он всегда 
обеспечивает низкое качество во втором периоде (поскольку это дешевле и нет 
смысла поддерживать репутацию). 

Для каждого периода монополист назначает цену, а затем выбирает уро-
вень качества. Потребители сразу же наблюдают только цену, информацию о 
качестве они получают периодом позже. Мы предположили для простоты, что 
в данном периоде все потребители ведут себя одинаково — они все либо при-
нимают, либо отвергают цену, предложенную монополистом. Более того, мы 
ищем равновесие поведения независимо от цены, назначенной в первом пери-
оде. Действительно, мы увидим, что существует ситуация равновесия, в кото-
рой любое pi абсолютно неинформативно. Зафиксируем произвольную цену в 
первом периоде и рассмотрим выбор качества нечестным монополистом. Затем 
мы определим, какая цена может быть назначена в первом периоде. Если в этом 
периоде потребители не покупают продукт, выбор качества неуместен. 

Допустим, что продукт куплен. Нечестный монополист может сэкономить 
Cl - со. обеспечив низкое качество. Тогда он получает нулевую прибыль во 
втором периоде, так как потребители понимают, что он нечестный и что, следо-
вательно, он будет обеспечивать низкое качество во втором периоде (проблема 
моральной угрозы в условиях полной информации — см. раздел 2.6.2.1 или 
раздел 2.3). Обеспечивая высокое качество в первом периоде, он зарабатывает 
максимум 6(9 — со) во втором периоде, так как в лучшем случае потребители 
полагают, что он честный, и готовы платить 9\ тогда использование репута-
ции во втором периоде дает прибыль в — со- Теперь, если с\ — cq > 8 ( 9 — с 0 ) , 
у нечестного монополиста есть доминирующая стратегия: обеспечивать низкое 
качество в первом периоде. Тогда максимальная цена, по которой товар может 
быть продан в первом периоде, есть pi = 9хх. 

5 0 К о н е ч н о , п о т р е б и т е л я м с л е д у е т п о н и м а т ь , ч т о т а к а я с т р а т е г и я м о ж е т б ы т ь о п т и -
мальной д л я м о н о п о л и с т а . 
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Более интересным является случай, когда с\ — со < 8(0 — со).51 Экономия за-
трат благодаря низкому качеству доминируется ценностью репутации честного 
монополиста. Это наводит на мысль о том, что нечестный монополист может за-
хотеть подражать честному монополисту («объединиться с ним») и обеспечивать 
высокое качество в первом периоде. Может ли это быть равновесием? Если оба 
монополиста обеспечивают одинаковое высокое качество, наблюдение высокого 
качества не несет никакой информации. Таким образом, для потребителей по-
следующая (во втором периоде) вероятность того, что монополист является чест-
ным, все равно равна х\. Поэтому потребители готовы платить Е ( 0 5 2 ) — 9хх. 
В свою очередь нечестный монополист желает обеспечивать высокое качество, 
только если С] — с0 < 6(9х\ — со). Если это условие выполнено, монополист 
желает обеспечивать высокое качество в течение одного периода перед тем, как 
использовать свою репутацию. Конечно, ему не удастся полностью убедить по-
требителей в том, что он честный; однако он оставляет сомнения потребителей 
неразрешенными, что позволяет ему продавать товар во втором периоде по цене 
вх\. Таким образом, мы получили простейший пример инвестиций в репута-
цию. 

Если 6(9 — со) > ci - со > 8(9xi - со), то в единственной ситуации равно-
весия нечестный монополист случайным образом выбирает (безразличен) между 
высоким и низким качеством в первом периоде. 

Упражнение 2.8**. Покажите, что, если 6(9 - с 0 ) > cj — с0 > 6(9хг — с 0 ) , не-
честный монополист формирует репутацию для второго периода с вероятностью 

xi[6(9 - с 0 ) - (ci - с0)] 
а = 

- с 0 - £с0) 
Заметьте, что lim : I а = 0. Объясните. 

Заметьте, что выбор уровня цен во втором периоде не зависит от . Для 
завершения описания равновесия определим следующие правила поведения по-
требителей. 

Если ci — со > 8(9 - с0) , то первый период обнаруживает тип монополиста. 
Поэтому E(0Si) = Ох 1- Оба типа монополиста назначают цену вхг. 

Если С\ — CQ < 8(9xi — со), то оба типа монополиста обеспечивают высокое 
качество. Поэтому E(0sj) = 9. Потребители готовы платить не больше = 9. 
Оба типа монополиста назначают цену 9. 

Если 8(9х! - со) - cj - со < 6(9 — с 0 ) , то нечестный монополист случайным 
образом выбирает 

где а задано упражнением 2.8. Потребители готовы платить не больше р\ = 
= 0[х 1 + (1 - :ri)a]. Оба типа монополиста назначают эту цену. 

Заметьте, что чем выше стимул поддерживать репутацию (например, чем 
ниже (сj - Со)), тем выше будет цена в первом периоде. 

Таким образом, мы рассмотрели равновесие, в котором нечестный монопо-
лист сразу же обнаруживает свой тип или пытается поддерживать свою репу-
тацию (где репутация означает оценку потребителями возможности того, что 
монополист честный) в зависимости от значений параметров. 

5 1 Р а д и к р а т к о с т и мы не р а с с м а т р и в а е м г р а н и ч н ы й с л у ч а й с \ — со = 6(6 — с о ) . Мы 
т а к ж е и г н о р и р у е м е щ е о д и н г р а н и ч н ы й с л у ч а й н и ж е . 
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Сравним это равновесие с равновесием, использующим репутацию в модели 
премий за качество. В обоих случаях высокая цена, связанная с репутацией, 
может побудить нечестного монополиста не снижать качество (по крайней мере 
в краткосрочной перспективе в модели премий за качество). Однако имеются 
и важные различия. Во-первых, новое равновесие скорее основано на асимме-
тричности информации, чем на подражательности (bootstrapping). Во-вторых, 
малая экономия затрат (ci — CQ) уменьшает стимул к снижению качества в обеих 
моделях; однако в модели премий за качество это означает, что для поддержа-
ния стимулов требуется более низкая премия за качество. Таким образом, ры-
ночная цена может быть ниже. В модели с асимметричной информацией более 
низкая экономия затрат дает стимул нечестному монополисту производить вы-
сокое качество. Это в среднем повышает рыночную цену (и в первом и во втором 
периоде). 

Более обобщенно теория асимметричной информации может быть изучена 
с помощью модели с Т периодами. Обобщение предыдущего равновесия может 
быть осуществлено с помощью тех же методов, что и ранее. В общем случае оно 
принимает следующую форму: в начальных периодах нечестный монополист 
всегда обеспечивает высокое качество. Затем он случайным образом выбирает 
между высоким и низким качеством (и как только он начал обеспечивать низкое 
качество, он продолжает делать это до конца). В последних периодах он всегда 
обеспечивает низкое качество (см. упражнение 2.9). 

Одна из основных идей исследования Крепса—Милгрома—Робертса—Уилсо-
на — если число периодов достаточно велико и коэффициент дисконтирования 
достаточно близок к единице (так что монополист не слишком обесценивает 
будущее), то даже небольшие начальные вероятности того, что монополист 
является честным, ведут к заметным инвестициям в репутацию (что не имеет 
места в двухпериодной модели; см. упражнение 2.8). 

Упражнение 2.9***. В Т-периодной версии предыдущей модели найдите рав-
новесие, в котором (как и ранее) цена в каждом периоде не действует как сигнал. 
Положим, К = вб/(с\ — Со + Sco). Покажите, что если К < 1, то равновесное по-
ведение обнаруживает тип монополиста в первом периоде. Покажите, что если 
К > 1, то монополист объединяется (pools) в период t с вероятностью 1, если в 
этот период последующие убеждения в том, что монополист является честным, 
удовлетворяют неравенству xt > I/Объясните. 

В нашем равновесии рыночная цена не действует как сигнал цены моно-
полиста. Читатель может поинтересоваться: в тех случаях, когда нечестный 
монополист дублирует выбор качества честного монополиста в первом периоде, 
не захочет ли честный монополист сигнализировать качество с помощью ввод-
ной цены, как в разделе 2.6.1.2. Для того чтобы этот вопрос был корректно 
поставлен, целевая функция честного монополиста должна быть определена бо-
лее тщательно. Если честному монополисту просто нравится обеспечивать вы-
сокое качество, то неясно, для чего он будет пытаться увеличить прибыль на 
всем горизонте с помощью вводной цены. С другой стороны, он может быть 
также заинтересован в получении прибыли. (Качество, однако, стоит на пер-
вом месте либо из-за лексикографических предпочтений, либо из-за того, что 
для этого типа стоимость обеспечения высокого качества ниже, чем стоимость 
обеспечения низкого). 

ё 
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Упражнение 2.1 

ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

ар' 

Функция Кобба—Дугласа имеет постоянные эластичности. 

Упражнение 2.2 

Функция спроса имеет вид 1 — p/s — q, или р = s ( l — q). 

1. - Г Pa(x,s)dx=l-1> Ps(q,s)=l-q. 
q Jo 1 

2. Решение в условиях монополии дано уравнениями [2.3] и [2.4] . 5 2 Здесь 

С 5 2 

S(1 - q ) - q s = — [2.3] 

и 
(1 - q)q = (cs)q, [2.4] 

откуда q — 1 /3 и s = 2 / 3 с. Заметьте, что объем выпуска не зависит от с. 
Оптимум общественного плановика задается уравнениями [2.1] и [2.2]. 

Здесь 
CS4 

т [2.1] 

[2.2] 

откуда q = 2 / 3 и s = 2 / 3 с. 

Упражнение 2.3 

щ 1. Монополия. При наличии только одного магазина монополист назначает 
цену s — t. (Если s велико, он предпочитает покрыть рынок, т. е. снизить цену 
настолько, чтобы все покупали продукт). При наличии двух магазинов он может 
увеличить цену до s - ( /2 и все еще покрывать рынок. Увеличение прибыли от 
добавления второго магазина составляет Д П т = tj2 - / > 0. 

" У р а в н е н и я [ 2 . 3 ] и [ 2 . 4 ] у т о ч н я ю т о б щ и е ф о р м у л ы ( 2 . 3 ) и ( 2 . 4 ) ( н а х о д я щ и е с я в ы ш е 
в т е к с т е ) д л я э т о й к о н к р е т н о й ф у н к ц и и с п р о с а . У р а в н е н и я [ 2 . 1 ] и [ 2 . 2 ] в о с н о в н о м с л у ж а т 
д л я т о г о ж е . 
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2. Общественный плановик. Потребительский излишек задан (неэластич-
ное потребление). Число магазинов влияет только на стоимость транспорти-
ровки. Таким образом, увеличение в благосостоянии от добавления второго ма-
газина составляет 

Г1 f l / 2 
= I tx dx — 2 / 

Jo Jo 

t 
tx dx - f = - - / < 0. 

Упражнение 2.4 

В тексте было показано, что если ар < cj — (1 — а)со, то не все неинформиро-
ванные потребители могут покупать товар, так как иначе монополист снизил бы 
качество. Также было показано, что некоторые неинформированные потреби-
тели должны покупать товар, так как иначе монополист предлагал бы высокое 
качество. Пусть -у из (0,1) — часть неинформированных потребителей, кото-
рые покупают товар. Монополист должен случайным образом выбирать между 
двумя уровнями качества (иначе 7 равнялась бы нулю или единице). Поэтому 
ему должно быть безразлично 

а ~ а ) ] ( р - c i ) = 7 ( 1 - а ) (р - с 0 ) 

или 
ар = c j - ( 1 - а ) [ ( 1 - 7 ) c i + 7 С 0 ] . 

Это уравнение определяет 7. Заметьте, что 7 растет с увеличением а. Далее, 
неинформированным потребителям должно быть все равно, покупать товар или 
не покупать. Пусть (3 — вероятность того, что монополист обеспечивает высокое 
качество: 

в/3 - р = 0, или " Р 

в 

Упражнение 2.5 

1. Эффективный объем торговли равен N[ 1 -G(0o) ] - Потребители с высокой 
6 должны получать высокое s. 

2. Во многом, как и в примере с Робинзоном Крузо, предложение авто-
мобилей, О(р), по цене р есть О(р) = NF(p/60). Среднее качество на рынке 
есть 

Решающим является проверка того, что dsa(p)/dp > 0. 
Покупатель с параметром в покупает тогда и только тогда, когда 0s a (p) > р. 

Поэтому 

3. Конкурентное равновесие означает, что О(р) = D(p). Для этой модели 

= N( \-28o). 
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Таким образом, если во > 1 /2 , торговли быть не может (как в примере с Робин-
зоном Крузо). Если в 0 < 1 /2 , существует единственное конкурентное равновесие 
при цене р = в 0 - 2 в % . Объем торговли равен N ( 1 - 2 & о ) < N ( 1 - в о ) . 

4. Изменяя F и G, можно легко получить многократные пересечения О и 
D. Обозначим через рх и р2 Д в е равновесные цены, причем р\ < р 2 . Продавцы, 
естественно, предпочитают равновесие при ц е н е р 2 . Покупатели тоже; большее 
предпочтение при цене р2 означает, что спрос также выше. Поэтому 

Р2 „ Pi 

для всех в , в - Р2 Р\ 
J 2 ) sa(p\) 

-V для всех в, 0 s a ( p 2 ) - Р2 > Osa(pi) - Pi. 

Оказывается, что равновесие Вальраса с самой высокой ценой не обяза-
тельно должно быть оптимальным, даже когда принимаются во внимание ин-
формационные ограничения (т. е. центральный плановик может получить луч-
шее решение, даже если он не знает частные характеристики). Например, может 
быть желательно некоторое рационирование [71]. 

5. Рассмотрим условия вопроса 3. При минимальном стандарте качества so 
среднее качество при цене р будет 

Возьмем, например, в0 = 1 /2 . Если s0 — 0, торговли нет. Если so > 0, торговля 
имеет место при р = 1 ) 2 \ / s o + SQ. 

Упражнение 2.6 

Межвременная прибыль может быть записана как 

] + «x (Pi ~ с ) [ ! -
где с(6) = (с+<5с) / (1+£) — средняя дисконтированная стоимость (вспомним, что 
стоимость приобретения N постоянных покупателей равна Nc/x — N'c). Заме-
тим, что с(6) возрастает по 8. Максимизация этой прибыли эквивалентна макси-
мизации прибыли монополиста с удельными затратами, равными с(8). Поэтому 
рыночная цена является убывающей по 8 функцией. Интуиция говорит, что 
затраты на формирование престижа фирмы все больше и больше покрываются 
прибылью от престижа фирмы во втором периоде, когда коэффициент дискон-
тирования увеличивается. 

Если 8 возрастает до бесконечности (что соответствует случаю, когда потре-
бители очень быстро получают информацию и монополист может долгое время 
использовать своих информированных постоянных покупателей), спрос (уровень 
престижа фирмы) превращается в монопольный спрос в условиях полной инфор-
мации. 

BI 
rt 

Упражнение 2.7 

1. Лля низкокачественного монополиста монопольная пена опоелеляется 



Отбор продуктов, качество и реклама 197 

только потребителям с высокой в). Для высококачественного монополиста за-
мените s0 на s j , а Со на с\. 

2. Пусть имеет место набор S\. Лучшим выбором низкокачественного моно-
полиста, который в разделяющем равновесии обнаруживает, что качество низ-
кое, является его монопольное решение. Из вопроса 1 следует, что он продает 
товар всем потребителям и получает прибыль (#o,-So — с о)(1 + 8). Ему не сле-
дует дублировать стратегию высококачественного монополиста. Допустим, что 
последний продает товар по цене только потребителям с параметром 9Х. (Для 
этого необходимо, чтобы > 9 0 s j ) . Тогда имеем 

- с о ) ) . (во, So - C 0 ) ( l + S) > - Со 

Далее, высококачественный монополист не желает дублировать стратегию низ-
кокачественного монополиста: 

(Pi ~ сх + > 90s0 - ci + <5<7i(#iSi -

где используется оптимальная монопольная стратегия во втором периоде. Эти 
два уравнения, условие > 6oS\ и неотрицательность прибыли выполняются 
для параметров S\ и, скажем, = 9QS\. Чтобы закончить доказательство, 
предположите, что потребители полагают уровень качества равным SQ, когда 
цена первого периода отличается от 9ово и ^o^i- Аналогичные вычисления дают 
результат для набора 5 2 . 

Упражнение 2.8 

В тексте показано, что нечестный монополист выбирает низкое качество с 
вероятностью 1, только если ci — Со > 8(9 — со), и выбирает высокое качество с 
вероятностью 1, только если ci — с0 < 8(вхi — с 0 ) . Поэтому в равновесии монопо-
лист должен случайным образом выбирать между низким и высоким качеством. 
Пусть а — вероятность того, что выбирается высокое качество. По правилу 
Байеса для потребителей последующая вероятность честности монополиста при 
условии, что он обеспечивал высокое качество в первом периоде, равна 

i i + (1 - x i ) a 

Для того чтобы нечестному монополисту было безразлично, какой уровень ка-
чества выбирать, необходимо, чтобы ci — со = <5(0X2 ~ с о) . Отсюда формула в 
тексте. 

Когда х\ мало, нечестный монополист не может с достаточной вероятностью 
выбирать высокое качество, иначе потребители переносят на него большую на-
грузку, что снижает выгоды от репутации. 

Упражнение 2.9 

(Следующее доказательство является просто продолжением доказательства 
Крепса—Милгрома—Робертса—Уилсона в их модели грабительского ценообра-
зования (predatory pricing)). 

Будем действовать с помощью обратной индукции от последнего периода. 
х( обозначает вероятность в период t (последующую вероятность) того, что мо-
нополист является честным. 
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В период Т нечестный монополист обеспечивает низкое качество при любом 

В период Т — 1 игра идентична двухпериодной игре, проанализированной в 
тексте, с начальной вероятностью ж т - i - Мы знаем, что, если К < 1, равновесие 
включает в себя полное обнаружение для любого х т - i * Если К > 1, равнове-
сие является либо «объединяющим (pooling) равновесием» (нечестный монопо-
лист обеспечивает высокое качество с вероятностью 1), либо «полувыявляющим 
равновесием» (нечестный монополист обеспечивает высокое качество с вероят-
ностью из [0,1]). Прибыль на всем горизонте нечестного монополиста с 
периода Т — 1 равна 0/v x-p- i - со в области полувыявляющего равновесия и 
в — с\ + 6(вхт-г — со) в области объединяющего равновесия. Область полувы-
являющего равновесия определяется ограничением 0 < х т - i < ^Т-1> а объ-
единяющего равновесия — ограничением х т - i < x - p - i < 1» где разделяющая 
вероятность х т - i определяется из условия 

вКхт_х - с0 = в - сг + 8{вхТ-\ - с 0 ) О хт_1 = 

Во-первых, не будем рассматривать неинтересный случай К < 1. В период 
Т — 2 потребители и монополист знают, что нечестный тип будет в любом случае 
обеспечивать низкое качество в период Т — 1. Таким образом, ситуация такая 
же, как если бы период Т — 1 был последним (как в двухпериодной модели). 
Поэтому нечестный тип обеспечивает низкое качество для любой вероятности 
xj*_2- По обратной индукции это свойство выполняется для всех t. 

Затем допустим, что Л' > 1, и рассмотрим период Т — 2. Может ли нечестный 
монополист проявлять свой тип с вероятностью 1? Если да, то он сэкономил бы 
ci — с о, иначе он ожидал бы периода Т — 1, чтобы использовать свою репутацию. 
(В действительности такая стратегия в период Т — 1 доминируема). Но он поте-
ряет Ь(в — со) > с\ — со- Таким образом, равновесие не может быть выявляющим. 
Опять есть две области. Область полувыявляющего равновесия < х т - 2 ) 
такова, что в период Т — 1 монополист попадает в нее, если он обеспечивает 
высокое качество в период Т — 2. Поэтому разделяющая точка между двумя 
областями в период Т — 2 определяется условием 

С\ - Со = ё(вКхТ-2 - Со). 

(В разделяющей точке монополист производит высокое качество с вероятностью 
1, что означает х т - 1 = г т - г ) - Поэтому х т - 2 ~ 1 / Л 2-

В области полувыявляющего равновесия прибыль нечестного монополиста 
на всем горизонте равна 9К2хх-2 и по индукции xt = 1 / А ' т ~ ' . 

Для любого фиксированного t xt стремится к нулю, когда Т стремится к 
бесконечности. Поэтому для любого 

хj и любого t нечестный монополист про-
изводит высокое качество с вероятностью 1 по крайней мере до периода t, если 
Т достаточно велико. 

2 0 . F\ 
2 1 . F< 
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Г л а в а 3 
ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Для большинства случаев, рассмотренных в главах 1 и 2, мы предположили, 
что монополист производит однородный товар и продает его по единой цене 
(за единицу). Обычно установление единых цен оставляет некоторый излишек 
для потребителей. (Действительно, в главе 2 мы видели, что невозможность 
присвоить потребительский излишек является силой, толкающей монополиста 
к введению большего разнообразия товаров). 

Установление единых цен может быть целесообразным общим правилом 
для большинства розничных рынков. Однако имеется множество примеров, 
когда одно и то же экономическое благо продается различным потребителям 
по различным ценам. Врач может назначить более высокую плату для бога-
того пациента, чем для бедного, или более высокую плату для застрахован-
ного, чем для незастрахованного. Цена потребительского товара может из-
меняться по всей территории города или страны даже при отсутствии какой-
либо разницы в стоимости производства. Один и тот же экономический 
товар может быть продан также по двум различным ценам одному потреби-
телю. Это возникает, например, когда производитель практикует количествен-
ные скидки, при которых предельная единица может быть куплена по бо-
лее низкой цене, чем допредельная. Такие примеры могут рассматриваться 
как попытки производителя захватить большую долю потребительского из-
лишка, чем он мог бы получить в случае, если бы он установил единую 
цену. 

Трудно достичь удовлетворительного определения ценовой дискриминации. 
В общем можно сказать, что производитель применяет ценовую дискримина-
цию, когда две единицы одного и того же (физически) товара продаются по 
разным ценам либо одному потребителю, либо разным. 

Это определение неудовлетворительно, и иногда его необходимо уточнить 
или расширить. Во-первых, рассмотрим случай производителя цемента, обслу-
живающего какой-либо географический район. К затратам производителя необ-
ходймо добавить транспортные. Предположим, что производитель цемента вер-
тикально интегрирован и, следовательно, обеспечивает свою собственную транс-
портировку. В этом случае единая цена поставки является дискриминацион-
ной, в то время как цены поставки, полностью соответствующие различиям в 
транспортных затратах среди потребителей, находящихся на различных рассто-
яниях, не являются дискриминационными. Следовательно, можно сказать, что 
ценовая дискриминация не существует, если различия в ценах между потребите-
лями точно отражают различия в затратах на обслуживание данных потребите-
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лей. (Это эквивалентно учету чистых затрат на обслуживание потребителя). Во-
вторых, нельзя делать вывод, что ценовая дискриминация не возникает, когда 
дифференцированные товары продаются различным потребителям.1 Использо-
вание услуг различного качества (например, классы в поездах и самолетах), как 
мы увидим дальше, также является частично попыткой получить потребитель-
ский излишек путем разделения потребителей на различные группы. Следо-
вательно, трудно предложить всеобъемлющее определение. Сторонник теории 
общего равновесия мог бы справедливо отметить, что товары, доставляемые в 
различные моменты, в различные места, в различные природные зоны или раз-
личного качества являются различными экономическими товарами, и, таким 
образом, сфера «чистой» дискриминации очень ограничена.2 

Возможность ценовой дискриминации связана с возможностью арбитража. 
Принято различать два типа арбитража. 

Первый тип арбитража связан с передаваемостью (transferability) про-
дукта. Очевидно, что, если трансакционные (арбитражные) затраты по сдел-
кам между двумя потребителями низкие, любая попытка продать данный товар 
двум потребителям по различным ценам приведет к тому, что потребитель то-
вара по низкой цене приобретает его для перепродажи по более высокой цене. 
Например, введение количественных скидок (которые, как мы увидим ниже, 
часто оптимальны) подразумевает, что при отсутствии трансакционных затрат 
между потребителями только один потребитель покупает продукт и перепродает 
его другим. Например, если каждый потребитель покупает, согласно «двухста-
вочному тарифу» («two-part tariff») T(q) = А + pq (где А > О — фиксированная 
плата, а р — предельная цена), только один потребитель будет платить фик-
сированную плату. Следовательно, при большом количестве потребителей все 
осуществляется почти как в случае, если бы производитель продавал товар по 
линейной (единой) цене. Если потребители могут осуществлять совершенный 
арбитраж, производитель обычно вынужден устанавливать единую или полно-
стью линейную цену: T(q) = pq. 

Трансакционные затраты предлагают ключ к решению задачи в том слу-
чае, когда ценовая дискриминация возможна. Услуги, такие как медицинское 
обслуживание и транспорт, в значительно меньшей степени могут быть переда-
ваемы, чем большинство продаваемых в розницу товаров. Подобным же образом 
потребитель с трудом может вступить в арбитраж по поводу счетов за электро-
энергию и телефон. 

Безусловно, совершенный (ничего не стоящий) арбитраж и отсутствие арби-
тража являются двумя крайними случаями. Обычно может возникнуть неко-
торый ограниченный арбитраж, зависящий от относительной стоимости и вы-
годы. Например, при использовании фальшивого студенческого билета, чтобы 
пользоваться студенческой скидкой. Интересный случай частичного арбитража 
и, следовательно, частичной дискриминации — это тот производитель, кото-

1В примере с производителем цемента потребители действительно покупают про-
странственно дифференцированные товары. Однако ка жд ый потребитель м о ж е т потре-
блять только вполне определенный товар («цемент, доставленный в расположение потре-
бителя»). Мы хотим расширить понятие дискриминации до случаев, в которых потреби-
телю дается выбор среди нескольких дифференцированных товаров. 

2 См. книгу Флипса [56] для расширенного обсуждения понятия д и с к р и м и н а ц и и . На 
введение к главе 3 повлияло его введение к проблеме. Кроме того, две другие полезные 
трактовки ценовой дискриминации см. в [88 , 91] . 



204 Глава 3 Ценовак 

рый продает свою продукцию нескольким розничным продавцам. Розничный 
продавец может применять арбитраж, если производитель пытается назначить 
различные предельные цены для розничных продавцов. Это мешает производи-
телю ввести общие нелинейные тарифы T(q) для своих розничных продавцов. 
Однако, хотя он не может знать точного количества проданного товара каждым 
розничным продавцом, он может наблюдать, что розничный продавец перевозит 
его продукт. Тогда (игнорируя легальные ограничения) он может установить 
двухставочный тариф T(q) = А + pq, где А — фиксированная премия («возна-
граждение за привилегию» («franchise fee») в данном случае). 

Двухставочные тарифы также применимы везде, где (варьируемое) потре-
бление арбитражируемого товара связано с (постоянным) потреблением допол-
няющего товара, как в случае бритвенного лезвия и бритвы или пленки для 
«Polaroid» и камеры «Polaroid». Если снимки (скорее, чем пленку и камеру) 
считать конечным потребительским товаром, то производитель может манипу-
лировать относительными ценами двух ресурсов, которые создают снимок, для 
дискриминации (т. е. можно установить две различные цены для различных 
единиц товара «снимок»). Аналогия с примером франчайзинга заключается 
в том, что фиксированное вознаграждение должно практически быть оплачено 
каждым потребителем, а товар, который потребляется в изменяющихся пропор-
циях, может быть включен в процесс арбитражирования. 

Второй тип арбитража связан с передаваемое шью спроса между различными 
типами наборов или комплектов, предлагаемых потребителям. Здесь нет физи-
ческого перемещения товара между потребителями. Потребитель просто выби-
рает между различными предлагаемыми вариантами. Например, потребитель 
может сделать выбор между покупкой двух единиц товара по общей цене Т(2), 
или покупкой одной единицы по цене Т( 1) (это известно как связка цена— 
количество), или между услугами первого и второго класса в поезде (связка 
цена—качество). Как мы увидим, если вкусы потребителей различаются, про-
изводитель обычно хочет доставить специфический набор для каждого потреби-
теля. Однако при отсутствии информации о личности каждого потребителя (про-
изводитель знает только общее распределение вкусов) производитель должен 
быть уверен, что каждый потребитель действительно выбирает набор, предна-
значенный для него, а не для другого потребителя. Например, путешественник, 
предпочитающий первый класс, не захочет путешествовать во втором, потому 
что экономия на цене билета с лихвой перекрывается снижением качества. Это, 
как мы увидим, налагает ограничение «совместимости стимулов» на ряд набо-
ров, предлагаемых производителем. Производитель может использовать «меха-
низм самоотбора». 

С точки зрения последствий для дискриминации два типа арбитража сильно 
различаются. Передаваемость товара ведет к препятствиям для дискримина-
ции, тогда как передаваемость спроса может побудить производителя увели-
чить дискриминацию. В Дополнительном разделе мы увидим, что по разум-
ным предположениям производитель увеличивает количественный или каче-
ственный спектр, когда он владеет информацией о совокупном спросе в большей 
степени, чем о спросе индивидуумов. 

Согласно Пигу [57], обычно различают три типа ценовой дискриминации. 
Ценовая дискриминация первой степени является совершенной ценовой дис-
криминацией— производитель преуспевает в захвате всего потребительского из-
лишка. Это происходит, например, когда потребители имеют единичный спрос 
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и производитель точно знает отправную цену каждого потребителя и (если эти 
отправные цены различны) может препятствовать арбитражу между потребите-
лями. Тогда этому производителю достаточно установить индивидуальную цену, 
равную отправной цене потребителя. Совершенная ценовая дискриминация едва 
ли существует на практике либо из-за арбитража, либо из-за недостаточной ин-
формации об индивидуальных предпочтениях. В случае неполной информации 
об индивидуальных предпочтениях производитель все же может изъять потре-
бительский излишек частично, используя механизм самоотбора, упомянутый 
выше, — это ценовая дискриминация второй степени.3 Кроме того, производи-
тель может наблюдать какой-либо сигнал, относящийся к предпочтениям потре-
бителя (например, возраст, профессия, место проживания), и использовать этот 
сигнал для ценовой дискриминации; она называется ценовой дискриминацией 
третьей степени. Важное различие между дискриминацией второй и третьей 
степени заключается в том, что дискриминация третьей степени использует пря-
мой сигнал о спросе, в то время как дискриминация второй степени производит 
селекцию потребителей косвенно через их выбор между различными наборами. 

Мы не будем полностью следовать традиционному порядку. После рас-
смотрения случая, когда возможна совершенная ценовая дискриминация (раз-
дел 3.1), мы исследуем ценовую дискриминацию третьей степени (раздел 3.2). 
Идеи, заключенные в разделе 3.2, являются непосредственным применением 
предыдущего материала о многопродуктовой монополии и правила обратной 
эластичности (см. раздел 1.1). Чтобы четко дифференцировать этот тип несо-
вершенной дискриминации от ценовой дискриминации второй степени, предпо-
ложим, что монополист может разделить рынок на п сегментов покупателей на 
основе прямых сигналов, но не может установить дискриминацию между потре-
бителями внутри группы (либо из-за единичного спроса, либо из-за товарного 
арбитража). Затем мы попытаемся аргументировать новую концепцию цено-
вой дискриминации второй степени, предполагая, что монополист знает, как 
предпочтения потребителей распределяются внутри группы, но не знает пред-
почтения каждого потребителя. Это приведет к рассмотрению механизмов за-
щиты или самоотбора, которые более подробно рассматриваются в Дополнитель-
ном разделе. Наше исследование ценовой дискриминации второй степени будет 
также расширено для выявления аналогии между дискриминацией по спектру 
качества и нелинейными тарифами. 

3.1. СОВЕРШЕННАЯ ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 
Простейший вид совершенной ценовой дискриминации возникает, когда от-

дельный потребитель (или, эквивалентно, ряд одинаковых потребителей) имеет 
единичный спрос. Предположим, что каждый потребитель имеет v как харак-

3Мы встретились с примером ценовой дискриминации второй степени в Дополни-
тельном разделе главы 1, где видели, как время м о ж е т рассортировать потребителей с 
различными оценками в пользу долговечного товара. Потребители с высокой оценкой 
охотнее покупают раньше. Они платят более высокую цену, чем покупатели с низкой 
оценкой, которые выжидают с покупкой товара. Р а з н и ц а с приведенными н и ж е приме-
рами заключается в том, что в первом примере монополист фактически теряет от ценовой 
дискриминации. Как мы видели, он предпочел бы ввести ряд фиксированных (единых) 
цен (кроме того, модель была построена таким образом, что в рамках одного периода 
монополист не мог дискриминировать). В разделе 3 . 3 мы будем предполагать, что досто-
верность не учитывается. 
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теристику его готовности оплатить (оценка) товар. Монополист, устанавливая 
цену р = v, извлекает весь излишек потребителя. 

Далее рассмотрим случай одинаковых, имеющих отрицательный наклон 
кривых спроса. Предположим, что п потребителей на рынке имеют одинако-
вый спрос, q = D(p)/n, на продукт монополиста и что эта функция спроса 
(и следовательно, агрегированная функция q = D(p)) известна монополисту. 
Используя приемлемую схему установления цен, монополист может увели-
чить свою прибыль по сравнению с получаемой при линейной схеме (что дает 
pmD(pm) — C(D(pm))); он может изъять даже весь возможный общественный из-
лишек. Под схемой ценообразования, или тарифом, мы понимаем общую сумму 
денег Т, которую должен уплатить потребитель, как функцию потребления q. 
Линейная схема ценообразования соответствует единой цене: T(q) = pq. Афин-
ная схема ценообразования соответствует двухставочному тарифу: T(q) = A+pq. 

Предположим сначала, что монополист 
принял схему конкурентного ценообразова-
ния, т. е. T(q) = pcq, где рс — конкурент-
ная цена (рис. 3.1). Пусть величина 5е будет 
соответствующим чистым излишком потреби-
теля: 

S C = Г [ P ( q ) - P c ] d q , 
J o 

где P(q) = D~1(q) — обратная функция 
спроса. Теперь предположим, что с целью 
получить право покупать по цене рс потре-
битель должен уплатить фиксированную над-
бавку (премию). Эта фиксированная над-
бавка, А, может достичь величины Sc/n, не 
вынуждая отказаться от покупки чего-либо. 
Используя афинную (но не линейную) схему 
ценообразования, или двухставочный тариф, 

Рис. 3.1. 
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которая представляет просто общественный излишек в оптимуме. 
Этого можно ожидать, поскольку предельная цена, установленная монопо-

листом, равна его предельным затратам, и потребители имеют нулевой излишек 
noc/ie того, как фиксированная надбавка 5 е /п будет вычтена. Легко видеть, что 
такая стратегия приносит монополисту максимальную прибыль. (В частности, 
он получает большую прибыль, чем при оптимальной линейной схеме, которая 
дает прибыль, равную p m q m — C(gm)). До тех пор пока монополист использует 
средства принуждения, потребители могут всегда гарантировать себе нулевой из-
лишек, отказавшись от покупок. Поскольку сумма потребительского излишка 
и прибыли монополиста равна общему излишку, максимальная прибыль моно-
полиста равна максимальному общему излишку. 
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Упражнение 3.1*. 
1. Показать, что альтернативным вариантом получения оптимальной при-

были при дискриминации является установление для каждого потребителя та-
рифа, равного его «валовому излишку»: 

T(q) = [ P(x)dx/n. 
Jo 

2. Обобщить случай монополиста, имеющего конкурентную «окраину» 
(fringe) при ро > рс • (По определению, конкурентная окраина есть намерение 
обеспечить любой спрос при цене р0, но не обеспечивать ничего при более низкой 
цене). Каков оптимальный двухставочный тариф? Как нужно переопределить 
валовой излишек, чтобы осуществить альтернативный вариант присвоения по-
требительского излишка? 

До сих пор мы предполагали, что потребители одинаковы. Теперь пред-
положим, что потребители имеют различные кривые спроса, и предположим, 
что монополист знает каждую кривую индивидуального спроса. Для монополи-
ста оптимальная схема ценообразования включает назначение для предельной 
единицы цены (рс), равной предельным затратам, и требует персонифицирован-
ной фиксированной надбавки, равной чистому излишку Sj от потребителя i при 
цене рс. Частный случай применения данного результата наблюдается, когда 
функция совокупного спроса получается из индивидуальных функций спроса 
(каждый потребитель потребляет одну или нуль единиц товара) потребителей, 
каждый из которых имеет различную готовность платить. Тогда двухставочный 
тариф эквивалентен простой системе персонифицированных цен, по которым ка-
ждый потребитель выплачивает сумму, равную его готовности платить. 

Безусловно, существуют серьезные проблемы разоблачения. Несомненно, 
потребитель вряд ли раскроет, что он один из тех, кто готов уплатить более 
высокую цену за товар. Это может уничтожить возможность дискриминации. 
Например, когда потребители имеют единичный спрос и производитель знает 
только распределение оценок среди населения, но не знает индивидуальных оце-
нок, устанавливается единая цена — т. е. дискриминации не возникает. (То-
гда оптимальная цена равна монопольной цене для нисходящей кривой спроса, 
образуемой суммированием единичных кривых спроса).4 

Теперь обратимся к несовершенной ценовой дискриминации. 

3.2. МНОГОРЫНКОВНАЯ (ТРЕТЬЕЙ СТЕПЕНИ) 
ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

3.2.1. ПРАВИЛО ОБРАТНОЙ ЭЛАСТИЧНОСТИ 

Предположим, что монополист производит единственный продукт при об-
щих затратах C(q) и что он может разделить совокупный спрос на m «групп» 
или «рынков» на основе некоторой «экзогенной» информации (например, воз-

4Дискриминация могла бы действовать, если бы монополист мог назначить функцию 
тарифа вероятности получения товара потребителем (т. е. получит ли потребитель товар 
или нет, не определяется заранее, но зависит от «жеребьевки»). Однако м о ж н о показать, 
что, если и монополист и потребители «нейтральны к риску», такие сложные механизмы 
неоптимальны для монополиста. 
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раст, пол, профессия, место или первый—второй покупатель). Эти тп групп 
имеют тп различных нисходящих кривых спроса на продукт. Кривые спроса 
известны монополисту. Мы будем предполагать, что арбитраж не может воз-
никать между группами, но в то же время монополист не может осуществлять 
дискриминацию (даже второй степени) внутри группы. (Эти условия должны 
быть проверены в каждом конкретном случае). Следовательно, монополист уста-
навливает линейный тариф для каждой группы. 

Пусть 

обозначает цены на различных рынках и пусть 

{<?1 = £>l(Pl), = Di(pi),...,qm - DmiPm)} 

обозначает запрашиваемые количества. Пусть 

Я = 

Ценовая 

обозначает совокупный спрос. Монополист выбирает цены, максимизирующие 
его прибыль: 

Формально эта программа ценовой дискриминации является особым слу-
чаем проблемы ценообразования многопродуктового монополиста, описанной в 
главе 1, где объемы спроса независимы, а затраты (возможно) зависимы. Из 
этого анализа мы знаем, что относительные цены определяются правилом обрат-
ной эластичности. Для всех г 

P1~C\q) = I 
Рг £{ ' 

где = — D'^p^pi/Di(pi) — эластичность спроса на рынке г. Оптимальное 
ценообразование предполагает, что монополист должен назначать большие 
цены на рынках с меньшей эластичностью спроса. 

Это правило объясняет, почему частные фирмы предоставляют скидки сту-
дентам и пенсионерам, не преследуя целей перераспределения, почему юриди-
ческое и медицинское обслуживание оценивается в соответствии с доходом по-
требителя или суммой страхового взноса, почему цены товаров в различных 
странах не отражают транспортные затраты и импортные пошлины и почему 
первым подписчикам журнала предоставляются скидки.5 

5В этом последнем примере ценовая дискриминация может быть также объяснена со-
ревнующимися изданиями — см. Дополнительный раздел главы 2. Идея в данном случае 
более подходит к той, что разработана в Дополнительном разделе главы 1: потребители, 
которые еще не подписались, рассматриваются монополистом как менее ж е л а ю щ и е ку-
пить журнал, чем те, которые уже оформили подписку. 
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3.2.2. АСПЕКТЫ БЛАГОСОСТОЯНИЯ 

Когда различные продукты монополиста фактически являются одним и тем 
же физическим благом, которое продается на различных рынках, возникает 
интересный вопрос: что случится, если монополиста заставят установить оди-
наковую (единую) цену на всех рынках? 

Сравнение двух ситуаций дает меру эффекта ценовой дискриминации тре-
тьей степени. Монополист становится богаче при ценовой дискриминации, по-
тому что «в худшем случае» он может всегда назначить единую цену на каждом 
рынке. Потребители на рынках с низкой эластичностью подвергаются не-
благоприятному влиянию дискриминации и предпочли бы единую цену, а по-
требители на рынках с высокой эластичностью предпочитают дискримина-
цию.6 

Чтобы рассчитать общее изменение благосостояния, предположим постоян-
ную отдачу от масштаба: qt) = q,)J 

При дискриминации монополист устанавливает цену р, на рынке i. Спрос 
qt = I)j(pi). Совокупный чистый излишек потребителя равен £ • Зг(р{), а при-
быль фирмы равна ~~ c)<7t• Далее предположим, что дискриминация запре-
щена. Монополист устанавливает единую цену р и продает qi = D{(p) на рынке 
г. Прибыль составляет ^ Д р — с)д,, и излишек потребителя равен 5 , ( р ) . 
Допустим Aqi = qi - q{. 

Разница между общим благосостоянием при дискриминации и без дискри-
минации равна сумме изменений в излишке и прибылях: 

6 При единой цене р и постоянных предельных затратах с монополист максимизирует 

что дает наценку (маржу; price-cost margin): 

Следовательно, величина, обратная наценке, является средневзвешенной эластичностью 
спроса, где веса — объемы спроса. (В качестве упражнения запишите наценку как сред-
невзвешенную обратных эластичностей). Отсюда 

• 1 . Р -min — < —— 
• «1 Р 

< шах —. 

7Эта дискуссия инспирирована [87]. Хаусман и Мэки-Мэсон [26] дают общие усло-
вия, при которых ценовая дискриминация повышает благосостояние, когда производ-
ственная технология представляет возрастающую отдачу от масштаба. 
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Теперь найдем верхний и нижний пределы для AW. Для этого используем тот 
факт, что функция чистого излишка выпукла по рыночной цене. (Напомним, 
что производная чистого излишка по цене равна спросу с отрицательным знаком 
и кривая спроса имеет отрицательный наклон: 5 ' ( р ) = —D(p). Откуда 5 " ( р ) = 
= -£>'(Р) > 0)-

Хорошо известное свойство выпук-
лой функции проявляется в том, что 
она всегда находится выше касательной 
к ней, как показано на рис. 3.2. Следо-
вательно, 

Siipi) ~ Si(p) > S'i(p)(Pi - ?)• 

Используя это неравенство и тот факт, 
что S t ' ( p ) = —Di(p), мы получаем 

( 3 . 1 ) 

Рис. 3.2. 
Аналогично этому имеем 

что дает 

< ( р - с ) АЯг ( 3 . 2 ) 

То, что ценовая дискриминация снижает благосостояние, если она не ведет к 
увеличению общего объема выпуска (факт, подразумеваемый уравнением (3.2)), 
очевидно. Ценовая дискриминация влечет дифференциацию предельных норм 
замещения для различных потребителей и является, таким образом, социаль-
ным злом по сравнению с единой ценой, если цель — распределение данного ко-
личества товара между потребителями. Следовательно, необходимым условием 
для социальной предпочтительности ценовой дискриминации является то, что 
она повышает общий объем выпуска (т. е. уменьшает искажения, традиционно 
присущие монопольному ценообразованию). (Чтобы определить границы (3.1) 
и (3.2), мы не делаем предположений относительно поведения фирмы. Однако, 
чтобы получить конкретные результаты, необходимо использовать тот факт, что 
производитель максимизирует монопольную прибыль). 

3.2.2.1. ПРИМЕНЕНИЕ К ЛИНЕЙНЫМ КРИВЫМ СПРОСА 

•Предположим, что сц — 6;р — кривая спроса на рынке г. Далее предположим, 
что для всех г аг > cbi. Это условие гарантирует, что при дискриминации все 
рынки обслуживаются. 

Монополист, если он может дискриминировать, выбирает цену р, на рынке 
г, чтобы максимизировать ( р , — с)(а{ — btpi). Простые вычисления показывают, 
что 

а{ + cbi 
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а{ — cbi 
« Е Е — 2 — 

Предположим далее, что -монополист вынужден устанавливать единую цену 
р на всех рынках. Допустим, что все рынки обслуживаются оптимально (см. 
предостережение ниже). Монополист выбирает р так, чтобы максимизировать 

Это ведет к 

( р - с ) 

р = 
2 ( Е Л О 

[Е,-g.- - с(£,-М] s 
Z ^ - 2 

Общий объем выпуска одинаков для обоих вариантов: Ei = и л и 

=0 — результат, полученный Робинсон [66]. Из (3.2) ясно, что благо-
состояние ниже при ценовой дискриминации [73]. 

3.2.2.2. ПРЕДОСТЕРЕЖЕНИЕ 

Вывод, что ценовая дискриминация снижает благосостояние при линейной 
кривой спроса, основан на предположении, что все рынки обслуживаются по 
единой цене. Это предположение очень сильное. Когда вынужденный уста-
навливать единую цену монополист de facto «грабит Петра, чтобы заплатить 
Павлу», он повышает цену на рынках с высокой эластичностью и понижает на 
рынках с низкой эластичностью (см. прим. 6). Повышение цен на рынках с вы-
сокой эластичностью может заставить покупателей на этих рынках прекратить 
покупки. 

Чтобы показать возможность противоположного вывода о благосостоянии, 
предположим, что имеются два рынка (т = 2) и что при единой цене второй 
рынок не обслуживается. Тогда единая цена равна монопольной цене для пер-
вого рынка: р = pj1 и q1 = д™. С другой стороны, q2 = 0 < <?2- Согласно 
(3.1), благосостояние выше при ценовой дискриминации. Действительно, цено-
вая дискриминация ведет к Парето-улучшению. Монополист получает большую 
прибыль, и излишек потребителей на рынке 2 становится положительным, в то 
время как излишек потребителя на рынке 1 не изменяется. 

3.2.2.3. РЕЗЮМЕ 

Подведем итоги нашего анализа благосостояния. Влияние ценовой дискри-
минации третьей степени на благосостояние сомнительно. Необходимо сравнить 
потери потребителей на рынках с малой эластичностью с выигрышами потре-
бителей на рынках с высокой эластичностью и самого производителя. Отказ от 

8 Все рынки о б с л у ж и в а ю т с я , если д л я всех i а, — Ь,р > 0. 
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ценовой дискриминации может быть особенно опасным, если это ведет к закры-
тию рынков.9 

Предыдущее обсуждение допускает, что благосостояние равно сумме всех 
излишков и прибылей, т. е. что правительство имеет целью эффективность, а 
не перераспределение. Безусловно, одной из главных проблем политики в отно-
шении ценовой дискриминации является ее влияние на распределение доходов. 
Как мы видели, ценовая дискриминация перераспределяет доход от групп с 
низкой эластичностью к группам с высокой эластичностью и к монополисту. 
Конечно, повышение монопольной прибыли за счет потребителей может быть 
не очень желательным. С другой стороны, группы с низкой эластичностью ча-
сто (но не всегда) представляют более состоятельных потребителей.10 Таким 
образом, ясно, что нельзя a priori приводить аргументы против ценовой дискри-
минации исходя из распределения доходов. 

3.2.3. ПРИМЕРЫ ПРИМЕНЕНИЯ 

Ниже приведены несколько примеров дискриминации на основе явно выра-
женных характеристик. 

3.2.3.1. ПРИМЕР 1: ПРОСТРАНСТВЕННАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Рассмотрим модель размещения, описанную в разделе 2.1. Предположим, 
что монополист производит товар на одном заводе. Для упрощения допустим, 
что транспортные затраты на единицу товара пропорциональны расстоянию до 
завода, т. е. составляют tx для потребителя, размещенного на расстоянии 
х. Предположим, что производитель транспортирует товар сам. Он назначает 
этому потребителю цену с доставкой р(х)\ он мог бы назначить цену франко-
вагон (фоб) или заводскую цену р(х) - tx и позволить потребителю позаботиться 
о транспортировке (эта вторая стратегия, безусловно, сама приведет к арби-
тражу). Производственные затраты составляют с на единицу товара. 

Предположим, что потребители фирмы размещены на различных расстоя-
ниях от завода. Чтобы сосредоточиться на пространственной проблеме, допу-
стим, что все потребители имеют одинаковый спрос при данной цене с достав-
кой; пусть q = D(p) обозначает этот спрос. Предположим, фирма устанавливает 

9 Б о л е е высокая прибыль, связанная с дискриминацией, м о ж е т т а к ж е увеличить ра-
зорительную конкуренцию для получения монопольной ренты. В связи с этим Познер 
[59] отмечает, что монопольная рента полностью растрачивается (см. раздел 1 .3 ) , наи-
более вероятно, что ценовая дискриминация будет пагубной. Здесь достаточно, чтобы 
потребительский излишек был ниже при ценовой дискриминации, для того чтобы пред-
почтительной была единая цена. Действительно, при совершенной ценовой дискрими-
нации излишка не остается и ценовая дискриминация, очевидно, вредна, что меняет 
на!п предыдущий вывод. (Однако даже при растрачивании разорительной ренты ценовая 
дискриминация не всегда пагубна. См. предыдущий пример с двумя классами, в кото-
ром единое ценообразование ведет к закрытию одного рынка). Это замечание, конечно, 
распространяется также на ценовую дискриминацию второй степени. Как обычно, обо-
снованность вывода о растрачивании разорительной ренты требует дальнейшего анализа. 

1 0 В примерах, приведенных в разделе 3 . 2 . 1 , группа с высокой эластичностью состоит 
из студентов, п о ж и л ы х людей, бедных пациентов медицинских у ч р е ж д е н и й и потребите-
лей юридических услуг или жителей бедных стран. 
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одинаковую цену для всех потребителей, находящихся в одном и том же месте. 
(Можно, например, предположить, что потребители, находящиеся в этом са-
мом месте, участвуют в арбитраже. Обсуждение возможности арбитража между 
находящимися в разных местах потребителями см. ниже). Монополист макси-
мизирует монопольную прибыль на рынке, образованном потребителями, разме-
щенными на расстоянии х ; другими словами, он максимизирует ( p — t x — c ) D ( p ) . 

Транспортные затраты ( t x ) аналогичны акцизному сбору. В терминологии 
главы 1 р эквивалентно «цене потребителя», a p — tx — «цене производителя». 
Мы знаем из главы 1, что в общем акцизные сборы не полностью ложатся на 
потребителя. Например, при линейном спросе производитель несет бремя поло-
вины прироста акцизных сборов. Для экспоненциальной функции спроса потре-
битель полностью несет бремя любого повышения сборов. Для функции спроса 
с постоянной эластичностью на потребителя ложится более чем вся сумма по-
вышения налога (см. упражнение 1.3). Переинтерпретированное для нашей 
модели размещения увеличение расстояния от завода dx подразумевает увели-
чение монопольной цены (включающей доставку) dp = t d x в случае экспоненци-
альной функции, d p = t d x / 2 в случае линейной функции и d p = t d x / ( 1 — 1/е) в 
случае постоянной эластичности. Экспоненциальный спрос ведет к отсутствию 
ценовой дискриминации: любая разница в затратах полностью отражается в 
цене с доставкой. Другими словами, цена фоб одинакова для всех покупате-
лей. В случае линейного спроса потребитель не оплачивает полностью транс-
портные затраты. Монополист практикует включение транспортных затрат в 
цену и дискриминирует против своих ближайших покупателей. В случае по-
стоянной эластичности спроса он действует против более отдаленных потреби-
телей. 

Возможность арбитража между потребителями, находящимися в различ-
ных местах, делает недействительным тип дискриминации, который в против-
ном случае возникнет при постоянной эластичности спроса. Если транспортных 
средств, используемых монополистом, недостаточно, покупатели, находящиеся 
вблизи завода, будут покупать и перепродавать потребителям, находящимся да-
лее. В такой ситуации производитель должен довольствоваться недискримина-
ционными ценами. Стратегия включения транспортных затрат в цену свободна 
от возможности арбитража между потребителями. Следовательно, хотя такой 
способ дискриминации теоретически очень чувствителен к функции спроса, воз-
можность арбитража предполагает, что будет иметь место только включение 
транспортных затрат в цену. 

На практике обычно наблюдается включение транспортных затрат в цену.11 

Возможность арбитража не может быть единственным объяснением. В некото-
рых обстоятельствах наше предположение, что функция спроса одинакова для 
каждого местоположения, очевидно, будет нарушено. Потребители, находящи-
еся дальше от завода, с большей вероятностью смогут купить у альтернативного 
поставщика, чем ближайшие потребители; потребитель цемента, размещенный 

п С м . [56, р . 2 4 - 2 5 ] для примеров единых цен, включающих расходы на доставку, в 
производстве цемента, сухой штукатурки, кирпича и для анализа использования в целях 
дискриминации системы базисных пунктов. Она предполагает назначение цены с достав-
кой как базовую цену плюс транспортные затраты от базисного пункта доставки (basing 
point) (который не должен быть в то же время местоположением завода) . Ценообразо-
вание при этой системе часто используется как инструмент сговора, который позволяет 
конкурентам координировать их политику ценообразования и легко обнаруживать от-
ступления от условий сговора. 
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в 50 милях от каждого из двух конкурирующих производителей цемента, кото-
рые находятся на расстоянии 100 миль друг от друга, имеет больше возможно-
стей замены, чем потребитель, находящийся в 10 милях от одного производи-
теля и в 90 милях от другого. Тогда ценовая дискриминация служит полезным 
способом для каждого производителя, чтобы конкурировать за предельных по-
требителей без предоставления ценовых скидок допредельным (захваченным) 
потребителям. Пока этого достаточно, чтобы представить эластичность спроса 
возрастающей с расстоянием до завода. Стратегическое взаимодействие между 
пространственными олигополистами будет рассмотрено в главе 7. 

Упражнение 3.2*. Предположим, что потребители имеют линейную функцию 
спроса и расположены равномерно на расстоянии от х = 0 до х = 1. Транспорт-
ные затраты на расстояние х равны tx. 

1. Рассчитайте оптимальные цены фоб, когда разрешена ценовая дискри-
минация. 

2. Предположим, что транспортировка производится через конкурентный 
сектор с теми же удельными затратами t. Рассчитайте оптимальную единую 
(т. е. недискриминационную) цену фоб, предполагая, что обслуживается весь 
рынок. Можно ли сказать, что в недискриминационном случае некоторые по-
требители «перекрестно субсидируют» других? 

3. Какая схема позволяет обычно обслужить наибольший рынок? 

3.2.3.2. ПРИМЕР 2: ВЕРТИКАЛЬНЫЙ КОНТРОЛЬ КАК СРЕДСТВО 
ДИСКРИМИНАЦИИ 

Допустим, монополист производит товар, который используется как фактор 
производства двумя конкурирующими отраслями, производящими различные 
конечные продукты (или, альтернативно, что товар монополиста продается кон-
курирующими розничными торговцами двум классам потребителей). Конечные 
продукты (г = 1,2) встречают два независимых спроса с эластичностью такой, 
что £2 > (в последующем, может быть, удобно представить спрос с постоянной 
эластичностью). Также допустим для простоты, что каждая отрасль преобразует 
единицу введенного в производство фактора в единицу выпускаемой продукции. 

Благодаря технологии и тому факту, что последующие отрасли конкури-
руют, цена каждого конечного продукта равна промежуточной цене, устано-
вленной производящей его отраслью. Следовательно, все происходит так, как 
если бы монополист продал свой товар напрямую потребителям двух отраслей. 
Последующие отрасли являются только «прикрытием». Таким образом, опти-
мальные цены промежуточных продуктов 

р2 = 
~ 1/Е2 

Решение, в котором монополист оперирует двумя последующими технологиями 
самостоятельно (и продает товар потребителям), называется «вертикально инте-
грированным решением».12 

1 2 Подробнее о вертикальном контроле и ценовой дискриминации третьей степени 
см. в [55]. 
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Существует, однако, исключение. 
Для получения вертикально интегри-
рованной прибыли монополист дол-
жен суметь предотвратить арбитраж 
между двумя отраслями. Отрасль 2 
может покупать промежуточной товар 
по низкой цене и перепродавать его 
отрасли 1. Если монополист не мо-
жет предотвратить арбитраж прямо, 
мешая отрасли 2 перепродавать часть 
факторов, вводимых в производство 
отрасли 1, и тем самым не используя 
стратегию дискриминации, его оптимальное решение не включает продажу чего-
либо отрасли 2. Для этого монополист может купить фирму в отрасли 2, затем 
установить конечную цену этой фирмы равной р* и продать промежуточной то-
вар по ценер* другим фирмам (рис. 3.3). Только фирмы отрасли 1 купят товар, 
так как фирмы отрасли 2 не смогут эффективно конкурировать с дочерней фир-
мой монополиста в продаже потребительского товара 2. Например, в Соединен-
ных Штатах «Alcoa» обладала монопольным правом в производстве необработан-
ных алюминиевых слитков как промежуточного товара. Она интегрировалась 
в рынки с высокоэластичным спросом (прокатный лист) и через свою ценовую 
политику на промежуточные товары подавляла последующих конкурентов на 
этих рынках.13 

Следовательно, вертикальная интеграция может использоваться вместо це-
новой дискриминации, когда предшествующая фирма не может непосредственно 
контролировать перепродажу своей продукции покупателями; законодатель-
ство, направленное против ценовой дискриминации, также может привести к 
вертикальной интеграции. 

Монополист, который принимает «противоположную политику» и сам об-
служивает рынок с низкой эластичностью, возможно, должен установить не-
который дополнительный контроль над отраслью, обслуживающей другой ры-
нок. Например, в США в антитрестовском казусе фирмы «White Motor Com-
pany» отрасль с низкой эластичностью спроса включала различные государ-
ственные предприятия (местные и федеральные) и обслуживалась самим про-
изводителем. Единственная отрасль с высокой эластичностью спроса была 
частным сектором, обслуживаемым розничными торговцами. Производитель 
запрещал этим розничным торговцам продажу государственным предприя-
тиям. 

1 3 Д л я общего рассмотрения подавления конкурентов в нерегулируемой и регули-
руемой внешней среде см. [27]. Судья, который выносил решение по делу «Alcoa», 
предписал «проверку трансфертных цен», чтобы определить, не занимается ли фирма 
подавлением. Эта проверка позволяет выяснить, может ли интегрированная фирма про-
давать конечную продукцию с прибылью при преобладающих ценах , предполагая, что 
она должна платить ту же цену за промежуточный продукт, производимый самой фир-
мой, которую она назначает потребителям, являющимся конкурентами. Если ответ отри-
цательный, говорят, что фирма практикует подавление конкурентов ц е н а м и . В данном 
деле суд нашел, что последующая прибыль «Alcoa» была бы незначительной или от-
рицательной, если бы последующая фирма платила рыночную цену , а не внутреннюю 
предшествующей единице. 
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3.2.4. ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ ТРЕТЬЕЙ СТЕПЕНИ НА РЫНКАХ 
ПРОМЕЖУТОЧНЫХ ТОВАРОВ 

Предыдущий анализ допускал, что покупатели товара монополиста явля-
ются потребителями, т. е. что товар — конечный продукт. Однако законы США, 
ограничивающие ценовую дискриминацию третьей степени, в частности, имеют 
дело с рынками промежуточных товаров. Целью закона Робинсона—Пэтмана 
(Который позже не очень строго исполнялся) была защита малого бизнеса от 
«несправедливых» преимуществ, которыми обладают покупатели, приобрета-
ющие продукцию на этих рынках в больших количествах. Типичная ситуа-
ция, предусмотренная данным законом, заключается в том, что именно сеть 
магазинов, принадлежащих одной фирме, способна получить скидки ниже цен, 
установленных поставщиками локальным магазинам. Кац [31] отмечает две 
причины, по которым предыдущий анализ не может быть прямо применим к 
рынку промежуточных товаров. Первая заключается в том, что спрос «потреби-
телей» взаимозависим. Например, магазин, включенный в сеть (chain store), и 
локальный магазин конкурируют на рынке продукции; следовательно, сколько 
один из конкурентов купит товаров у монополиста, зависит не только от цены, 
установленной ему, но также от цены, установленной другому конкуренту. Раз-
решая конкуренцию на продуктовом рынке, получаем случай взаимозависимого 
спроса (см. главу 1). Вторая причина — дистрибьюторы с гораздо большей ве-
роятностью, чем потребители, должны интегрировать назад в производство. В 
частности, магазин, включенный в сеть, если он не получает преимущественных 
условий от монополиста, может решить самостоятельно поставлять товар. (Ме-
нее вероятно, что локальный магазин поступит так из-за наличия возрастающей 
отдачи от масштаба на стадии производства, например постоянные затраты про-
изводства могут быть слишком высокими для производителя с малым объемом 
выпуска). 

В анализе Кацем такой модели — магазин, включенный в сеть—локальный 
магазин — магазин, включенный в сеть, конкурирует на каждом из нескольких 
географических рынков с одним локальным магазином (поэтому локальных ма-
газинов столько, сколько рынков). Затраты при «обратной» интеграции F + vq, 
где F — постоянные затраты и v — предельные затраты производства (которые 
предположительно должны быть не ниже предельных затрат с для монополиста). 
Монополист выбирает две цены: одна для магазина, включенного в сеть, и дру-
гая для локальных магазинов. Кац показывает, что интеграция не возникает. 
(Если магазин, включенный в сеть, интегрируется, то монополист взамен мо-
жет назначить цену v этому магазину, которая не будет влиять на конкуренцию 
последующих предприятий и предотвратит интеграцию, не снижая прибыли мо-
нополиста). 

* Затем Кац рассматривает альтернативный вариант, в котором ценовая дис-
криминация запрещается. При единой цене интеграция магазина, включенного 
в сеть, может возникнуть, а может и не возникнуть (локальный магазин ни-
когда не интегрирует обратно). Интересный вывод — это то, что, если при 
любом варианте не происходит интеграции, обе цены могут быть выше при це-
новой дискриминации, чем при единых ценах, — ситуация, которая никогда 
бы не могла возникнуть, если бы покупатели были обычными потребителями 
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(см. выше). Чтобы получить приблизительное представление о том, почему 
так происходит, предположим, что при единой цене «интеграционное ограни-
чение» (условие, что магазин, включенный в сеть, не хочет интегрироваться) 
является обязательным. Иначе говоря, монополист мог бы увеличить свою при-
быль, повышая единую цену, если бы не было возможности интеграции, но он 
не может поступить так и сохраняет низкую цену, чтобы предотвратить интегра-
цию. Когда дискриминация допускается, он может повысить цену для локаль-
ного магазина. При некоторых условиях это может снизить стимул магазинов, 
находящихся в сети, к интеграции, что позволяет также монополисту повы-
шать цену для магазина, включенного в сеть.14 В подобном случае ценовая дис-
криминация несомненно вредна для благосостояния, так как она повышает все 
цены. 

3.3. ПЕРСОНАЛЬНЫЙ АРБИТРАЖ И ПРОСЕИВАНИЕ 
(ЦЕНОВАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ ВТОРОЙ СТЕПЕНИ) 

Предположим, что монополист встречается со спросом неоднородных по-
требителей. Если монополист знает вкус каждого потребителя, он может в 
принципе предложить персональные наборы или комплексы услуг (цена и ко-
личество, цена и качество и т. п.) потребителям. Тогда он достигает совер-
шенной дискриминации. Однако допустим, что монополист не может выявить 
разницу между потребителями. В частности, допустим (в противоположность 
предыдущему разделу), что отсутствует экзогенный сигнал функции спроса ка-
ждого потребителя (например, возраст или профессия).15 Это не означает, что 
монополист не попытается дискриминировать потребителей и удовлетворится 
единым набором для всех. Он может предложить перечень наборов для вы-
бора. Поступая так, он должен, однако, учитывать возможность персонального 
арбитража, т. е. возможность того, что потребитель, которому данный набор 
направляется, может пожелать выбрать набор, направленный другому потре-
бителю. Это вводит «самоотбор» или ограничения по «совместимости стиму-
лов», которые обычно делают совершенную ценовую дискриминацию невозмож-
ной (см. пример в разделе 3.1, включающий потребителей с единичным спро-
сом). 

Данный раздел начинается с простого примера двухставочного ценообразова-
ния. Поскольку двухставочный тариф обычно неоптимален, переходят к рассмо-
трению более общих схем нелинейного ценообразования. Раздел далее демон-
стрирует четкую аналогию между дискриминацией посредством количественно-
ценовых наборов и дискриминацией посредством качественно-ценовых наборов. 
Оптимальное ценообразование рассматривается более подробно в Дополнитель-
ном разделе наряду с дискриминацией на страховом рынке. 

1 4 Такое увеличение цены для локального магазина, которое с н и ж а е т стимул сете-
вого магазина к интегрированию, никоим образом не является тривиальным. Если упо-
мянутые условия не удовлетворяются, могут появиться другие модели. Например, цены, 
установленные для локального магазина, могут падать, в то время как цены для сетевого 
магазина растут. 

1 5 Альтернативно — можно взглянуть на ценовую дискриминацию внутри класса, 
определенного с помощью сигнала. 
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3.3.1. ДВУХСТАВОЧНЫЕ ТАРИФЫ16 

Двухставочный тариф (T(q) = А + p q ) предлагает перечень наборов { Т , q} 
(фактически континуум их), размещенных на прямой линии. В противополож-
ность линии, представляющей чистый линейный тариф, эта прямая линия не 
обязательно проходит через начало координат. 

Двухставочные тарифы часто применяются на практике. В таблице приво-
дится несколько примеров их применения. 

Телефон, газ, электроэнергия 
Фотоаппарат «Polaroid» 
Парк развлечений 
Такси 

Фиксированная ставка (Л) 

Абонентная плата 
Покупка аппарата 
Входная плата 
Первоначальные показания 
счетчика 

Дополнительная плата за 

Количество единиц 
Количество пленки 
Ч и с л о верховых поездок 
Расстояние 

Основная привлекательность двухставочных тарифов — их простота. На-
пример, то, что потребитель платит за вход в увеселительный парк, может быть 
(и иногда является) более сложной функцией от числа верховых поездок, чем 
при двухставочном тарифе; однако следить за числом верховых поездок, со-
вершаемых каждым посетителем, дорого. Иногда двухставочный тариф может 
также оправдываться возможностью ограниченного арбитража, как было от-
мечено выше. Но арбитраж не может быть полным; не должно быть случая, 
когда только один потребитель может платить фиксированную плату А и пе-
репродавать товар другим потребителям. Это предположение подтверждается 
примерами в таблице. Отметим, что двухставочные тарифы соответствуют de 
facto схеме количественной скидки. Средняя цена товара уменьшается с чи-
слом купленных единиц. 

Теперь исследуем последствия этого тарифа в терминах прибыли и благосо-
стояния. Для этого используем простой пример. Предположим, что потребители 
имеют следующие предпочтения: 

U = 
eV(q) — Т, если они платят Т и потребляют q единиц товара, 
О, если они не покупают, 

где V(0) = 0, V ' ( q ) > 0 и V " ( q ) < 0 (т. е. представленная функция полезности 
предполагает убывающую предельную полезность потребления); в — параметр 
вкуса, который варьирует среди потребителей; V(-) — тот же параметр для всех 
потребителей. 

Как и в главе 2, эти предпочтения оправданы идентичными предпочтениями 
относительно товара в сочетании с различиями в доходах. Допустим, что все по-
требители имеют предпочтения ( / ( / - T ) + V ( q ) , т. е. предпочтения сепарабельны 
по чистому доходу (I - Т ) и количеству, где U' > О, U" < О, V(0) = 0, V' > 0 и 

1 6 Подробнее о двухставочных тарифах см. [47 , 75]. 
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V" < 0. Тогда, если количество денег, затраченных на товар, мало относительно 
первоначального дохода (Т << Л, предпочтения могут быть аппроксимированы 
выражением U(I) - TU'(I) + У(я)- Все это относится к потребительскому вы-
бору, касающемуся данного товара, и обобщается выражением QV(q) — Т, где 
& = \/U'(I) обратна «предельной полезности дохода». Таким образом, мы мо-
жем выделить предполагаемые различия во вкусах просто из различий в до-
ходе 17 

Предположим, что имеются две группы потребителей. Потребители с пара-
метром вкуса 6i составляют долю А, а с параметром вкуса в2 — долю 1 — А. 
(Абсолютное число потребителей не имеет значения при постоянных предель-
ных затратах и может быть нормализовано к 1). Предположим, что в2 > в\ и 
монополист производит при постоянных предельных затратах с < в\ < в2. 

Чтобы упростить расчеты, предположим, что 

V(q) = 

(так что V'(q) = 1 — q линейна по количеству). 
Мы рассмотрим один за другим случай совершенной дискриминации, случай 

единообразного недискриминационного монопольного ценообразования и случай 
двухставочного тарифа. (Нас интересуют первые два случая только для сравне-
ния с третьим). 

Предварительно вычислим функцию спроса для потребителя сталкиваю-
щегося с предельной ценой р. (При такой функции спроса фиксированная плата 
влияет только на решение, покупать ли товар. Если потребитель решил купить, 
он не принимает во внимание при выборе, сколько купить). Потребитель мак-
симизирует 

что дает 
eiV'{q)=p. 

Для нашей спецификации предпочтений, #г(1 — q) — р, функция спроса будет 

q = Di(p) = 1 " 

Чистый излишек потребителя 

Si(p) = eiV{Di(p))-pDi{p) 

(без учета фиксированной ставки, если она есть). В этом конкретном случае 

1 7Анализ в этом разделе, так же как и в случае полностью нелинейного тари-
фа, может легко распространяться на предпочтения V(q,9) — Т, пока дУ/дв > 0 и 
d2V/dqde > 0. 
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(Отметим, что 5,(0;) = 0 и что изли-
шек всегда выше для типа 02). Кривые 
спроса и чистые излишки показаны на 
рис. 3.4. 

Пусть 0 означает «гармоническую 
среднюю» 9i и 02

ш-

1 = Л_ 1 - А 

в 0\ 02 

Тогда совокупный спрос при цене р мож-
но записать как 

Рис. 3 .4 . 

чт<1 
М с | 
куй 

3.3.1.1. СОВЕРШЕННАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

Предположим, что монополист может дифференцировать потребителей, т. е. 
может непосредственно наблюдать 0. Как мы видели в разделе 3.1, он может 
установить предельную цену р\ = с и требовать персонифицированную фиксиро-
ванную плату, равную чистому излишку каждого потребителя при цене с. Для 
потребителя i (г = 1,2) фиксированная плата 

А, = Si(c) = 9г ' С)2 

Фиксированная плата, естественно, выше для потребителя с высоким спросом. 
Прибыль монополиста 

Как мы видели в разделе 3.1, благосостояние является оптимальным (до тех 
пор, пока не предполагается перераспределения). 

Если монополист не наблюдает типы потребителей, распределение на основе 
совершенной дискриминации не может быть осуществлено. Потребитель с вы-
соким спросом, чей излишек полностью изымается, мог бы заявить, что он 
является потребителем с низким спросом. Такой поступок дал бы ему опреде-
ленно положительную полезность, так как благодаря набору с низким спросом 
ротребители с низким спросом имеют нулевую полезность.18 Следовательно, 
потребители с высоким спросом могли бы заняться персональным арбитражем. 
(Потребители с низким спросом не могли бы). В разделе 3.3.2 будет показано, 

18Более формально — они получили бы полезность 
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то изли- что предотвращение покупки потребителями с высоким спросом набора, пред-
Кривые назначенного потребителю с низким спросом, дорого обходится монополисту, 

азаны на 
3.3.1.2. МОНОПОЛЬНАЯ ЦЕНА 

Предположим, что существует полный арбитраж между потребителями, так 
что монополист вынужден назначить полностью линейный тариф: T(q) = pq. 
Монопольная цена, р2 (или рт), максимизирует (р — c)D(p), где D(p) — сово-
купный спрос: D(p) = 1 — р/в. Таким образом, монопольная цена 

и монопольная прибыль 

Р2 = 

П2 = 4 в 
Предостережение. Эти расчеты предполагают, что монополист решает обслужи-
вать два типа потребителей. Другая стратегия может включать обслуживание 
только потребителей типа в2. Такая стратегия будет оптимальной, если моно-
польная цена для этой категории (которая составляет ( с + в2)/2) превышает в\ 
ндоля потребителей типа достаточно мала. Чтобы уменьшить число случаев, 
которые должны быть рассмотрены, предположим также, что 

С + 0 2 ^ п 

или что А не слишком мала, так что оба типа обслуживаются по линейному 
тарифу. 

Упражнение 3.3*. Покажите, что монополист, практикующий назначение 
единой цены, обслуживает оба класса потребителей, если или , или А «до-
статочно велики». 

3.3.1.3. ДВУХСТАВОЧНЫЙ ТАРИФ 

Найдем теперь оптимальный двухставочный тариф (рис. 3.5). Будем снова 
предполагать, что монополия обслуживает два типа потребителей. 

Предположим, предельная цена равна р. Наивысшая фиксированная плата, 
которая согласуется с потребителями типа в\, покупающими товар, А = Si(p). 
Потребители типа в2 тогда покупают, поскольку 

ЗД > ЗД = А. 

Следовательно, монополист максимизирует 

Монополист всегда поступает, по крайней мере при оптимальном двухставочном 
тарифе, так же, как и при полностью линейном тарифе. К изменившейся при-
были (р— c)D(p) он добавляет фиксированную плату S\(p), получаемую от всех 
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Рис. 3 .5 . Двухставочный тариф. 

типов потребителей. (Иначе можно представить линейный тариф как особый 
случай двухставочного тарифа при А = 0). Простыми расчетами получаем 

Рз = 
2 - 0 / 0 J 

3.3.1.4. СРАВНЕНИЕ 

Чтобы увидеть, что 111 > П3 > П2, не требуется вычислений. Монополист 
получает максимальную прибыль при совершенной ценовой дискриминации. И 
он всегда может довести линейный тариф до уровня двухставочного, так что 
Пз > Пг- Более интересным является сравнение предельных цен и благососто-
яния. Как легко можно проверить (при нашем предположении, что все типы 
потребителей обслуживаются), 

Р\ = с < рз < Р2 = Рт-

Таким образом, предельная цена является промежуточной между конкурентной 
ценой (которая выплачивалась бы предельным потребителем при совершенной 
дискриминации) и монопольной ценой. Представление может быть следующим. 
Начиная с монопольной цены рт рассмотрим небольшое снижение цены (bp < 0). 
По определению монопольной цены, изменение в цене имеет только эффект вто-
рого порядка на переменную прибыли (р — c)D(p). Однако излишек потребите-
лей растет на величину, пропорциональную снижению цены, что представляет 
эффект первого порядка. В частности, монополист может увеличить фиксиро-
ванную плату на сумму, пропорциональную снижению цены 

и может, следовательно, получить выгоду. Теперь начнем с конкурентной цены. 
Повышение цены при 6р > 0 и соответственно снижение фиксированной платы 
для того, чтобы потребители типа в\ оставались безразличными: купить или не 
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купить, приводят к такой же прибыли от этих потребителей, так как в отноше-
нии их осуществляется совершенная ценовая дискриминация. Следовательно, 
небольшое изменение в цене оказывает лишь эффект второго порядка на при-
быль, поступающую от потребителей с низким спросом, но это изменение ока-
зывает эффект первого порядка на прибыль, поступающую от потребителей с 
высоким спросом. Последние экономят на фиксированной плате, которая сни-
жается при Di(c)Sp. С другой стороны, они платят D2(c)<5p дополнительно за 
то, что они требуют. (Наблюдается третий эффект: снижение спроса. Однако, 
поскольку маржа прибыли (р — с) равна нулю, прибыль монополиста не под-
вергается воздействию изменения в спросе). Следовательно, чистый эффект на 
прибыль составит 

Данный анализ определенно дает возможность предположить, что оптимальная 
предельная цена должна находиться где-то между величинами сир"1 (как это 
и есть фактически). 

Отметим также, что благосостояние выше при двухставочном, чем при 
линейном, тарифе; так как предельная цена ниже, оба типа потребителей по-
купают больше, что уменьшает искажение.19 Как мы видели, при двухста-
вочном тарифе монополист может снизить предельную цену ниже монопольной 
и компенсировать потери посредством фиксированной платы. Следовательно, 
фиксированная плата заставляет монополиста снижать цены, что полезно для 
благосостояния. 

Упражнение 3.4**.20 Рассмотрите предыдущую модель с двумя типами по-
требителей. Покажите, что для любого линейного тарифа T(q) = pq при р > с 
существует двухставочный тариф T(q) = A -f pq. так что, если потребителям 
предлагается выбор между Т и Т, положение обоих типов потребителей и фирмы 
улучшится. Указание: предложите двухставочный тариф, который включает 
набор для потребителей с высоким спросом при линейном тарифе (т. е. рассма-
тривая (D2(p), 

3.3.1.5. ВАРИАНТ: СВЯЗАННЫЕ ПРОДАЖИ КАК 
ИНСТРУМЕНТ ЦЕНОВОЙ ДИСКРИМИНАЦИИ 

Иногда производитель выпускает «основной» товар, который потребляется 
в фиксированном количестве (обычно одна единица), в то время как дополня-
ющий товар, который может быть предложен конкурирующей отраслью, по-
требляется в различных количествах. Рассмотрим одноразовые перфокарты, 

1 9Напомним, что совокупное благосостояние составляет A S f ( p ) + (1 — 
-c[ADi(p) + (1 — A)D 2 (p ) ] ; ОНО снижается вместе с р, когда р > с (S? является валовым 
излишком потребителя #,). 

20Это упражнение демонстрирует конкретный случай общего результата, разрабо-
танный Уиллигом [89]. 

21 Это упражнение показывает, что всем может стать лучше по сравнению с прак-
тикой линейного тарифа, даже при информационном ограничении на типы потребите-
лей. Это не означает, что оптимальный нелинейный тариф для монополиста Парето-
доминирует оптимальный линейный тариф (или даже предпочтительнее его в аспектах 
благосостояния). 
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используемые для компьютеров. Производитель компьютера (товара, потребля-
емого в фиксированном количестве) мог бы в общем получить выгоду, требуя, 
чтобы потребители покупали дополняющий товар (перфокарты) также у него, 
если бы он мог избежать арбитража (т. е. если бы он мог проверить, что по-
требитель не покупает дополняющий товар на конкурирующем рынке). Такая 
практика называется связанной продажей (tie-in sale). Большее потребление до-
полняющего товара означает большую ценность основного товара (большую в в 
нашей модели); продажа дополняющего товара служит как расчетный (измери-
тельный) механизм.22 Следовательно, производитель может использовать свя-
занную продажу, чтобы практиковать ценовую дискриминацию второй степени. 
Этим можно объяснить, почему IBM требовала от своих покупателей покупать 
только перфокарты IBM. «Xerox» практиковал такую же политику, назначая 
плату за копию на своих копировальных машинах (другой вариант — требо-
вание принудительной покупки бумаги « Xerox», если мог быть предотвращен 
арбитраж).23 

Чтобы проиллюстрировать это в рамках нашей модели, предположим, что 
потребитель покупает, если он вообще покупает, одну единицу товара, про-
изведенного изготовителем, и q единиц дополняющего товара. Как и ранее, 
его полезность 6V(q) — T(q), если он покупает, и нуль в противном случае. 
T(q) — двухставочный тариф, назначенный производителем посредством свя-
занной продажи. Производитель выпускает основной товар с затратами со и 
дополняющий товар с затратами с на единицу, с также является конкурентной 
ценой для дополняющего товара, так как существует множество фирм, готовых 
производить дополняющий товар по цене с. Производитель имеет монополию 
на рынке основного товара. 

Эта система подобна ранее проанализированным случаям двухставочного це-
нообразования, исключая то, что производитель должен оплатить фиксирован-
ные затраты со на каждого обслуживаемого потребителя. Таким образом, если 
мы делаем предположение, что обслуживаются оба типа потребителей, вели-
чина со не используется и получаем предыдущее решение. В противополож-
ность этому анализу предположим, что производителю запрещены связанные 
продажи. Потребитель со вкусом в покупает дополняющий товар на конкурент-
ном рынке по цене с с тем, чтобы максимизировать {6V(q) — cq}. Чистый изли-
шек потребителей типа составляет 5i(c). Предположим снова, что производи -

2 2 С м . [8, 11, 12]. Привязываемый (t ied) товар не д о л ж е н быть дополнительным к 
привязывающему ( ty ing) товару. М о ж н о т а к ж е представить ситуацию, в которой потре-
бление привязываемого приносит монополисту информацию о готовности потребителей 
платить за привязывающий товар. К вопросу об этом см. [1, 12], а т а к ж е о б с у ж д е н и е о 
товарных наборах в Дополнительном разделе. 

2 3 С м . также исследование промышленности копировальных м а ш и н [5]. SCM, фирма 
по выпуску копировальных машин, использовала процесс (электрофакс) , д л я которого 
требовалась бумага со специальным покрытием. До тех пор пока она имела монопольное 
положение в производстве этой бумаги, SCM устанавливала высокие н а ц е н к и на бумагу 
(около 2 0 0 % ) и низкие наценки на машины (около 25%). Однако вход в отрасль произ-
водства бумаги для электрофаксов привел эту фирму к необходимости приложить усилия, 
чтобы придерживаться дискриминационной политики. В частности, SCM использовала 
свою монопольную власть по отношению к обслуживающей и к о м п л е к т у ю щ е й промыш-
ленностям (куда вход был медленнее), чтобы заставить потребителей пользоваться ее 
бумагой. Потребности обслуживающей отрасли и комплектующих изделий субсидиро-
вались в зависимости от покупки бумаги. Подобным образом SCM пыталась привязать 
сумму арендной платы ее машин к использованию ее бумаги. 
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тель обслуживает оба типа потребителей, тогда он назначает цену на основной 
товар, равную более низкой готовности платить: ^(с).24 

Предыдущий анализ двухставочного тарифа дает возможность оценить эф-
фект связанной продажи без дальнейших расчетов. Цена дополняющего (при-
вязанного) товара выше при связанной продаже: р > с (где р рассчитана 
предварительно), в то же время цена основного (привязывающего) товара ни-
же: S i { p ) < S i { c ) . 2 5 

Любопытно здесь то, что установление оптимальной ценовой структуры мо-
нополистом не зависит от затрат с0 на производство основного товара [47]. Вы-
бирая со достаточно высоким (но не настолько, чтобы заставить монополиста 
обслуживать только потребителей с высоким спросом), можно привести при-
меры, где цена основного товара ниже его предельных затрат. 

Однако существует одно важное различие между случаем связанных про-
даж и более классическим анализом двухставочного ценообразования: связан-
ная продажа уменьшает благосостояние до тех пор, пока производитель об-
служивает оба типа потребителей. Чтобы увидеть это, отметим, что, когда 
связанная продажа запрещена, потребители покупают дополняющий продукт 
по предельным затратам. Следовательно, полностью реализуется возможный 
общественный излишек.26 И наоборот, двухставочный тариф, ассоциируемый 
со связанной продажей, вводит искажение предельной цены {р > с), которое 
ведет к искажению потребления. Следовательно, связанная продажа вредна для 
благосостояния, если производитель всегда обслуживает оба типа потребителей. 
Важным предостережением здесь будет то, что запрещение связанной продажи 
делает более вероятным обслуживание производителем только потребителей с 
высоким спросом. В результате связанная продажа, будучи вредной, впослед-
ствии может изменить свое значение, как будет показано в следующем примере. 

Упражнение 3.5**. Положим со = 0. 
1. Покажите, что совокупный общественный излишек, если связанные про-

дажи запрещены, есть 
(1-А)52(с), 

если (1 - А)52(С) > Si (с) . 

2 4 Когда А мала, производитель хочет обслуживать только потребителей типа # 2 . То-
гда он устанавливает 5 2 ( с ) . М о ж н о т а к ж е легко заметить, что при «средней» А произво-
дитель обслуживает оба типа потребителей при связанной продаже и только потребителей 
с высоким спросом, когда связанная продажа запрещена. 

2 5 Это объясняет, почему SCM устанавливает относительно низкие цены д л я м а ш и н 
и гораздо более высокие для запчастей [5]. Таким же образом производители автомоби-
лей продают запчасти по ценам, значительно превышающим предельные затраты [17] . 
(Автодетали не являются привязанными, однако специфика конструкции автомобилей и 
возрастающая отдача от масштаба в производстве запчастей имеют т е н д е н ц и ю прикреп-
лять потребителей к производителю автомобилей д а ж е из-за запчастей). 

2 6 Прибыль производителя составляет S\ (с) — со , чистый излишек потребителей типа 
О; равен нулю, а чистый излишек потребителей типа 02 равен S 2 ( c ) — Si ( с ) . Общее 
благосостояние составляет 

Si (с) - с0 + (1 - А)[(5 2 (С) - Si (с)] = A i S i ( c ) + (1 - А)5 2 (С) - с 0 . 
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*> 2. Пусть с = 1, в\ = 2 , 02 = 3, А = 5/8 и £>i(p) = 1 - р/0;. Покажите, что 
запрещение связанной продажи снижает совокупное благосостояние. 

Упражнение 3.6**. В США сеть быстрого обслуживания «Chicken Delight» 
использовала в качестве привязываемого товара бумажную упаковку — сумки 
для больших заказов и пакетики для индивидуальных заказчиков обедов — 
для обладающих привилегией использовать название фирмы. Что вы думаете 
о возможном объяснении этой практики? (Указание: обладатели привилегии 
(franchisees) обслуживали различающиеся исключительные территории). 

3.3.2. ПОЛНОСТЬЮ НЕЛИНЕЙНЫЕ ТАРИФЫ И КОЛИЧЕСТВЕННАЯ 
ДИСКРИМИНАЦИЯ27 

Двухставочные тарифы просты и распространены. Однако производитель, 
который полностью предотвращает товарный (но не персональный) арбитраж, 
может увеличить свою прибыль сверх той, что получена при оптимальном двух-
ставочном тарифе, принимая более сложную схему. 

Т Кривые 
безразличия 
монополиста 

Кривые безразличия 
потребителя типа в2 

Крибая безразличия 
потребителя типа в1 

Щр) Вг(р) П2(с) 

Рис. 3.6. 

Рис. 3.6, на котором изображено пространство (д, Т), объясняет почему. 
Прямая линия представляет оптимальный двухставочный тариф T(q) = А + 
pq. Кривые безразличия потребителей двух типов вогнутые, так как суще-
ствует V(q). Поскольку 02 > #1» кривая безразличия потребителей типа в2 
круче, чем потребителей типа в\ в точке их пересечения.28 При оптимальном 

2 7 Э т о т раздел более абстрактный, чем остальная часть главы. Читатель тем не ме-
нее, может быть, хочет вникнуть в методику, и з л о ж е н н у ю здесь и в Дополнительном 
разделе, так как в сущности такая же техника используется в теории оптимального на-
логообложения, регулирования при асимметричной информации, трудовых контрактов, 
аукционов и т. д. 

2 8 Э т о условие — известное в литературе о стимулах — называется «условием сор-
тировки» (sort ing condit ion) , или «условием единичного пересечения», или «условием 
Спенса—Мирлиса» («Spence—Mirrless condit ion») . В настоящем контексте оно де-
лает возможным разделение двух типов потребителей путем предложения более высокого 
уровня потребления потребителям типа в-2. 
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двухставочном тарифе потребители типа в\ выбирают набор , а потребители 
типа в2 выбирают В2. По построению потребители с низким спросом не имеют 
чистого излишка (их кривая безразличия, проходящая через В\, проходит через 
начало координат), в то время как потребители с высоким спросом имеют поло-
жительный чистый излишек. Рис. 3.6 также показывает кривые безразличия 
для монополиста (Т — cq = const). Поскольку с < р, эти кривые безразличия 
более пологие, чем оптимальный двухставочный тариф. 

Важной характеристикой двухставочного тарифа является то, что ни одно 
из ограничений персонального арбитража не обязательно. В частности, потреби-
тели с высоким спросом определенно предпочитают В2 относительно В\. Дей-
ствительно, когда кривая безразличия для этих потребителей проходит через 
В\, любое положение на или ниже этой кривой подходит им. Тогда сразу же 
видно, что монополист может увеличить свою прибыль, предлагая потребите-
лям типа набор под кривой безразличия типа в2, проходящей через Вj, и 
над кривой безразличия монополиста, проходящей через В2. Действительно, 
оптимальная в этом смысле точка — это С2, где кривая безразличия монополи-
ста касается кривой безразличия потребителей типа 92, проходящей через В\. 
Поскольку кривая для типа 02 круче, она не может проходить через начало 
координат, потому что кривая для типа вi проходит. Таким образом, тип в2 
обеспечивает ренту.29 Прибыль от потребителей с низким спросом неизменна, 
а прибыль от потребителей с высоким спросом растет. Следовательно, двухста-
вочный тариф не оптимален. 

Интересная особенность положения С2 в том, что кривые безразличия моно-
полиста и потребителей с высоким спросом касаются друг друга. Следовательно, 
в С2 потребление типа в2 социально оптимально: q2 = D2(c). 

Для определения оптимального нелинейного тарифа необходимо найти два 
набора (9i,Ti) и (q2,T2), которые максимизируют монопольную прибыль при 
ограничениях, не допускающих возникновения персонального арбитража, и по-
требители готовы покупать. Это сделано в Дополнительном разделе, который 
в основном показывает, что оптимальный нелинейный тариф напоминает пару 

Вывод 1. Потребители с низким спросом не получают чистого излишка, в 
то время как потребители с высоким спросом получают положительный чистый 
излишек. 

Вывод 2. Обязательное (или релевантное) ограничение персонального арби-
тража заключается в предотвращении покупки набора, предназначенного потре-
бителям с низким спросом, потребителями с высоким спросом. 

Вывод 3. Потребители с высоким спросом покупают социально оптимальное 
количество q2 = D2(c),30 а потребители с низким спросом — субоптимальное 
количество, q\ < D\{c). 

Вывод 3 является экономически наиболее важным. Что касается соци-
ального оптимума, монополист увеличивает спектр образцов потребления: 
(Di(c), D2(C)) становится (<71 < D\(с), D2{c)). Это означает следующее. Мо-

2 9Потребители типа в \ н е хотят проводить персональный арбитраж, выбирая С 2 . 
3 0Этот вывод известен в литературе об оптимальном налогообложении [43 , 77] как 

«отсутствие искажения на высшей ступени» («absence of d i s tor t ion at the top») . 
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нополист хотел бы извлечь большой излишек у потребителей типа в2, но эта 
политика встречает угрозу персонального арбитража. Потребитель с высоким 
спросом может потреблять набор потребителя с низким спросом, если его соб-
ственный набор не обеспечивает достаточного излишка. Чтобы ослабить это 
ограничение персонального арбитража, монополист предлагает относительно ма-
лый объем потребления для потребителей с низким спросом. Ведь потребители 
с высоким спросом страдают больше от уменьшения объема потребления, чем 
потребители с низким спросом,31 а это ослабляет ограничение персонального 
арбитража. Следовательно, монополист уменьшает количество, потребляемое 
потребителями с низким спросом, для того чтобы потребители с высоким спро-
сом меньше соблазнялись набором, предназначенным для потребителей с низким 
спросом. Наоборот, потребители с низким спросом не заинтересованы в прове-
дении персонального арбитража и нет смысла искажать потребление потреби-
телей с высоким спросом (любое повышение благосостояния, происходящее в 
результате движения от предельной цены к предельным затратам, может быть 
захвачено монополистом через повышение Т2). 

Дополнительный раздел развивает эти идеи более подробно и показывает, 
как анализ может быть проведен для более чем двух типов потребителей. Он про-
слеживает связь между оптимальными нелинейными ценами, используемыми 
при ценовой дискриминации второй степени, и ценами по Рамсею, рассмотрен-
ными при изучении ценовой дискриминации третьей степени. 

3.3.2.1. БЛАГОСОСТОЯНИЕ 

Анализ влияния нелинейных тарифов на благосостояние приводит к неопре-
деленным результатам. Нет сомнений, что нелинейный тариф, выбранный моно-
полистом, социально субоптимален. Однако мы должны сравнивать этот тариф 
не с социально оптимальным, а с тем, который появлялся бы в результате пра-
вительственного вмешательства. Хорошо изученная политика вмешательства 
состоит в том, чтобы принудить монополиста установить линейные цены. (Та-
кая ограничивающая политика столь интенсивно обсуждается, потому что она 
не требует, чтобы правительство вообще имело какую-либо информацию, каса-
ющуюся распределения вкусов среди потребителей, структуры затрат фирмы и 
т. п.). Хуже всего при таком вмешательстве монополисту, так как он теряет 
гибкость своей политики ценообразования. Однако потребители не обязательно 
выигрывают. При нелинейном ценообразовании монополист мог бы извлечь не-
которую часть чистого излишка потребителей с высоким спросом, продолжая 
продавать потребителям с низким спросом. При линейном ценообразовании мо-
нополист может прекратить обслуживание потребителей с низким спросом с це-

3 1 Э т о не что иное, как условие сортировки, упомянутое в прим. 2 8 . Рассмотрим 
небольшое снижение в потреблении 6qi < 0 для потребителей типа в \ , компенсированное 
снижением в цене 8Т\ ~ в\У {q\)8q\ < 0. По построению это изменение оставляет 
потребителей типа вi безразличными. Однако оно бьет по потребителям типа в2, если 
они потребляют q\; их полезность изменится: 

в7У'(аЛ8д1 -6Тг =(B,-0,)V'(g1)Sgj < 0 . 
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лью извлечь излишек у потребителей с высоким спросом; следовательно, его 
выпуск может значительно снизиться. 

Для более подробного анализа благосостояния при нелинейных тарифах см. 
[28, 65, 79]. 

3.3.3. КАЧЕСТВЕННАЯ ДИСКРИМИНАЦИЯ 

В разделах 3.3.1 и 3.3.2 монополист дискриминировал потребителей, пред-
лагая различные количества одного товара по различным ценам потребителям 
с различными вкусами относительно товара. Монополист может также дискри-
минировать потребителей с различными вкусами относительно качества (или 
обслуживания), предлагая ряд качеств. Например, железная дорога и авиали-
нии предлагают несколько классов. Авиабилеты также различаются по степени 
удобства окончательной оплаты, по наличию списка очередности заказов и в 
других отношениях. 

Получается, что качественная дискриминация очень похожа на количе-
ственную.32 Чтобы увидеть аналогию, обратимся к вертикально дифференци-
рованному пространству, рассмотренному в главе 2. Потребители имеют еди-
ничный спрос на товар. Товар поступает различного качества, снабженный ука-
зателем s. Потребители имеют предпочтения U = в3—р (если они покупают), где 
$ — качество купленного товара, р — уплаченная цена, а в — параметр вкуса. 
Обычно цена зависит от качества: p(s). Предположим, что производство одной 
единицы товара с качеством s стоит монополисту c(s), где с — возрастающая и 
выпуклая. 

Простым переименованием переменных эта качественная модель может 
быть трансформирована в предыдущую количественную. Для этого примем, 
что q = c(s) обозначает затраты на качество s. Пусть s = V(q) = с" 1(q) предста-
вляет обратную функцию, т. е. качество достигается затратами q (отметим, что 
возрастающее и выпуклое с подразумевает возрастающее и вогнутое V). Потре-
бители имеют предпочтения: 

(гдep(q) = p(V(q))), если они покупают. И по построению функция затрат моно-
полиста линейна в q (с коэффициентом пропорциональности, равным единице). 
Следовательно, на формальном уровне две модели идентичны, и можно пере-
нести выводы количественной модели на качественную. В частности, мы имеем 
(в случае двух типов потребителей) следующий вывод. 

Вывод 3'. Потребители с высокой оценкой качества (потребители типа в2) 
покупают социально оптимальное качество; потребители с низкой оценкой ка-
чества (потребители типа покупают субоптимальное качество.33 

Другими словами, монополист расширяет спектр качества, как было по-
казано в [45]. (См. также [48]). Монополист использует низкокачественные 
товары как метод сегментации рынка. 

3 2 Р а з д е л написан частично под влиянием [38]. 
3 3 Социально оптимальные качества sj и s2 получены из c ' ( s i ) = в\ и c'(s2) = в2-
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В качестве реального примера такого поведения рассмотрим обсуждение же-
лезнодорожных тарифов для пассажирского сообщения Дюпюи [21]: 

«Не потому, что необходимо потратить несколько тысяч франков на уста-
новку крыши над вагонами третьего класса или на обивку мест в них, те или 
иные компании держат открытые вагоны с деревянными скамьями... То, что 
компании пытаются сделать, это предотвратить путешествие в третьем классе 
пассажиров, которые могут оплатить проезд во втором классе; они ударяют по 
бедным не потому, что хотят причинить им вред или обидеть, но чтобы пугнуть 
богатых... И по той же причине компании, оказавшиеся почти жестокими к 
пассажирам третьего класса, посредственно относящиеся к пассажирам второго 
класса, становятся щедрыми в отношении пассажиров первого класса. Лишая 
бедных того, что необходимо, они дают богатым то, что будет уже излишним».34 

(Отметим, однако, что оптимальной стратегией будет дать богатым не из-
лишнее, а социально оптимальное качество. Высокое качество может в то же 
время казаться преувеличенным в сравнении с другим, субоптимальным каче-
ством). 

3.3.3.1. ПРИМЕР ПРИМЕНЕНИЯ 1: ДИСКРИМИНАЦИЯ В ПОЛИТИКЕ 
СТРАХОВАНИЯ 

На страховом рынке тип потребителя соответствует вероятности «случаев» 
(ограбление и т. п.). Качество обслуживания соответствует сумме возмещения 
при страховом случае. Если потребители разделены на два класса (высокая и 
низкая вероятность страхового случая), можно показать, что потребители с вы-
сокой степенью риска оценивают возмещение выше, чем потребители с малой 
степенью риска (точно так же, как потребители типа оценивают количество 
или качество выше, чем потребители типа в предыдущих примерах). Аналог 
вывода 3 для страхового рынка заключается в следующем. Монопольная страхо-
вая компания с нейтральным отношением к риску оптимально дискриминирует 
потребителей, обеспечивая полную страховку (социально оптимальный договор) 
потребителям с высокой степенью риска и субоптимальную страховку (т. е. воз-
мещение меньше, чем ущерб) для потребителей с малой степенью риска. Кроме 
того, введение искажения для потребителей типа в\ (с малой степенью риска) 
означает меньшее искушение потребителей типа 02 (с высокой степенью риска) 
к выбору «ошибочного» страхового полиса [68, 82, 90]. 

Оптимальная дискриминация на страховом рынке изучается в Дополнитель-
ном разделе. 

3.3.3.2. ПРИМЕР ПРИМЕНЕНИЯ 2: ДИСКРИМИНАЦИЯ ПО ВРЕМЕНИ 
ОЖИДАНИЯ ИЛИ ЦЕНОВОЙ ДИСПЕРСИИ 

Иногда переменная s относится к какому-либо негативному последствию, 
связанному с покупкой товара. Например, потребители не любят ездить в от-
даленные магазины, вести подробные переговоры о цене или делать покупки в 
магазинах с малым количеством услуг. Или они ведут дорогостоящий поиск 
наиболее низкой цены данного товара. В более широком смысле покупаемый 
товар привязан к другому товару (скорее, «гадости»), который представляет 
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время, затраченное при приобретении товара (или негативное последствие по-
купки). 

Во-первых, может показаться, что фирма должна снизить затраты, необхо-
димые для покупки ее товаров настолько, насколько это позволяет ее структура 
затрат. Это объясняется тем, что экономия в затратах потребителя может быть 
присвоена фирмой через более высокую цену товара. Например, если фирма 
не несет потерь в затратах при назначении единой цены в разной местности, 
она с тем же успехом может сделать это с целью снижения затрат покупате-
лей, связанных с поиском товара. Это усиливает желание (готовность) купить 
продукт. Аналогично потребители готовы платить больше за удобство близко 
расположенных пунктов снабжения и быстрое обслуживание. 

Однако предыдущие рассуждения безоговорочно предполагают, что потреби-
тели однородны. При разнородности потребителей монополист может использо-
вать потребление «неудобства» как сигнал готовности потребителей платить за 
товар (цена, спрос).35 Чтобы это произошло, потребители с наибольшей готов-
ностью платить за товар (которых фирма старается определить) должны также 
быть потребителями с наибольшим отвращением к неудобствам.36 Если это 
имеет место, фирма может предложить несколько наборов. Высокая (низкая) 
цена за товар связана с низким (высоким) потреблением неудобств. Высокое 
потребление неудобств при низкой цене товара предполагает запрещение прове-
дения персонального арбитража среди потребителей с высоким спросом таким 
же образом, как железнодорожный монополист Дюпюи отказался установить 
крышу над вагонами третьего класса, чтобы отпугнуть богатых. 

Сэлоп [69] представляет модель, где потребители различаются по затратам 
на поиск37 так же, как по спросу на товар, и показывает, что дискриминация 
посредством ценовой дисперсии может быть прибыльной стратегией для моно-
полиста.38 Близкой по характеру является модель Чанга и Спэтта [16], где 
монополист дискриминирует посредством времени ожидания. 

Политика привязывания к товару большего неудобства, чем допускает со-
циально оптимальный уровень, не будет в ущерб благосостоянию, если есть ва-
риант, вынуждающий монополиста обслуживать всех потребителей одинаково. 

3 5 Монополист в большинстве случаев предпочел бы д л я составления наборов исполь-
зовать привлекательное удобство, связанное с готовностью потребителей платить, но, воз-
можно, такого удобства не существует. 

3 6 Например, Чанг и Спэтт [16] предположили, что потребитель с единичным спросом 
имеет полезность v(9) — 6t — р, где v — оценка товара, t — период о ж и д а н и я (s = -( в 
нашем предыдущем обозначении) и р — цена товара. Предполагается, что v'(в) > 0. 

З 7 3 д е с ь затраты на поиск представляют собой затраты на сравнение цен различных 
магазинов и, более широко, затраты на консультации с друзьями и торговым персоналом, 
чтение «Consumer Reports» и газетных объявлений. 

3 8 После работы [19] , разрушающей теорию интеграции индивидуальных поисков при 
равновесии рынка, обширная литература определила связь м е ж д у ценовой дисперсией и 
разнородностью потребителей или производителей. Р е й н д ж е н у м [61] показывает, что 
ценовая дисперсия порождается различиями производственных затрат фирм. Ц е н о в у ю 
дисперсию м о ж н о также получить, когда потребители имеют различные затраты на по-
иски [2, 44 , 64 , 69 , 70, 83] , когда потребители принимают различные цены предложения 
[10, 13] или имеют различные оценки товара [20] . Розенталь [67] , Ш и л о н и [ 7 8 ] и Вариан 
[86] рассматривают ценовую дисперсию в олигополии с разнородными потребителями. 
Пенг и Хиршлейфер [58] также допускают сопоставление цен (price match ing) . В работе 
[4] ценовая дисперсия является результатом инфляции и затратного регулирования цен 
(при однородности или разнородности потребителей). 
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Как в количественной и качественной моделях, дискриминация позволяет моно-
полисту присваивать некоторый излишек потребителей с высоким спросом, про-
должая обслуживать потребителей с низким спросом. Препятствующая этому 
дискриминация может устранить чрезмерное потребление неудобств (т. е. может 
привести монополиста к тому, чтобы поставить крышу над вагонами третьего 
класса), но может также привести его и к прекращению обслуживания потре-
бителей с низким спросом (отказаться от обслуживания по третьему классу). 
Следовательно, влияние запрета на дискриминацию на благосостояние сомни-
тельно. Действительно, Чанг и Спэтт [16] показывают, что дискриминация, про-
водимая монополистом через время ожидания, может быть Парето-наилучшей 
(superior) (предпочитаемой всеми потребителями и фирмой) по сравнению с 
ситуацией, в которой монополист вынужден назначить единую цену для по-
требителей и, следовательно, предлагает одинаковое время ожидания для всех 
них. 

Этот анализ несколько неточен в том, что он игнорирует вопрос ограниче-
ния индивидуальной рациональности, т. е. тот факт, что монополист не может 
заставить потребителей покупать, если они будут получать отрицательный чи-
стый излишек от его продукта. Это может создать проблемы. В количествен-
ной и качественной моделях достаточно ввести это условие для потребителей с 
низким спросом. Тогда оно автоматически удовлетворяется для потребителей 
с более высоким спросом, так как они получают от данного потребительского 
набора более высокий чистый излишек, чем потребители с низким спросом, и 
могут произвести персональный арбитраж. Однако в случае дискриминации по-
средством времени ожидания или дискриминации, связанной с поиском товара, 
потребитель с большей готовностью платить также испытывает большее отвра-
щение к неудобству. Следовательно, не очевидно, что потребитель с высоким 
спросом получает больший чистый излишек от данного набора, чем потребитель 
с низким спросом. Это еще более усложняет анализ. 

3.4. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

Оба типа ценовой дискриминации, как второй, так и третьей степени, ши-
роко распространены. Их важность быстро нашла отражение в обширной и 
полезной литературе по экономике. Однако много еще нужно сделать. 

Хотя мы предположили существование единственной фирмы, чаще всего 
ценовая дискриминация имеет место на олигопольных рынках. До тех пор 
пока конкуренты дифференцируются в соответствии с каким-либо направлением 
(приверженность к данной марке, местоположение, потребительская информа-
ция и т. д.), каждый конкурент стремится проводить ценовую дискриминацию 
на основании кривой остаточного спроса. Далее интересно изучить конкурент-
ные аспекты механизмов ценовой дискриминации, таких как распродажи, ку-
поны, программы повторных пакетов (frequent-flyer), составление наборов и 
комплексов услуг и предложений подобрать соответствующую конкурентную 
цену. Разработка теории применительно к олигопольным рынкам является, 
таким образом, важным аспектом исследований.39 

К тому же в нашем анализе ценовой дискриминации второй степени предпо-
лагалось, что монополист дискриминирует по одному направлению (либо коли-

честв^ 
мер, ю 
бителй 
време 
Панзя 
для м 

д 
ции в 
гих. 
досту 
связи 
трост 
ется 
элект 
вольн 
страд 
троэн 
огран 
так к 
всего 
нали1 

его о 
товар 
п р е к ! 
сколь 
если 
Следе 
прио] 
Уилс 
прио; 
план 

I 
чато« 
дуем 
Перв 
кото 

3 9 П е р в ы е работы в этой области см. [7, 15, 29 , 51 , 85] . 

д л я I 
д е л е 

ж и в а 
относ 
работ 



Глава 3 Ценовая дискриминация 233 

чество, либо качество). Во многих представляющих интерес ситуациях (напри-
мер, компьютерные системы, WATS-линии, промышленное оборудование) потре-
битель выбирает и переменную качества, и переменную количества (например, 
временная характеристика интенсивности использования купленного изделия). 
Панзар и Сибли [54] и Орен, Смит, Уилсон [53] изучили вопрос ценообразования 
для мощности и интенсивности использования.40 

Другое важное предположение нашего исследования ценовой дискримина-
ции второй степени — независимость спроса одного потребителя от спроса дру-
гих. Это имеет место, когда обслуживание классифицируется по приоритетам 
доступа из-за ограниченных производственных возможностей (как в телефонной 
связи, электроэнергетике, авиационных перевозках). Предположим, что элек-
тростанция с фиксированной для данного периода времени мощностью сталкива-
ется с неопределенным спросом или снабжением. В течение пиковой нагрузки 
электроэнергия должна быть распределена нескольким потребителям. Произ-
вольное распределение обычно неэффективно, так как некоторые потребители 
страдают в большей степени, чем другие, от прекращения в снабжении элек-
троэнергией. С другой стороны, рынок наличного товара позволяет разместить 
ограниченную мощность эффективно среди потребителей для любых условий, 
так как теми, кто будет платить цену немедленной поставки, и являются больше 
всего страдающие от прекращения подачи электроэнергии. Однако такой рынок 
наличного товара обычно невозможен из-за высоких трансакционных затрат по 
его обеспечению. Как вариант несовершенной замены для рынков наличного 
товара фирма может предложить приоритет в обслуживании, т. е. возможность 
прекращения подачи электроэнергии. Практически имеет место форма с не-
сколькими рангами приоритетов. Здесь очевидна взаимозависимость спроса: 
если все потребители выберут высший приоритет, никто не получит никакого. 
Следовательно, фирма должна соответствующим образом рассчитать тариф для 
приоритета каждого ранга, соотнести производственные возможности и спрос. 
Уилсон [92] достиг значительного прогресса в этом направлении исследований 
приоритетного обслуживания монополистом, олигополистом и общественным 
плановиком.41 

3.5. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 
НЕЛИНЕЙНОЕ ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ 

Дополнительный раздел развивает исследование о нелинейных тарифах, на-
чатое в разделах 3.3.2 и 3.3.3. Мы прямо выведем оптимальный тариф и иссле-
дуем, предоставляет ли этот тариф количественные (или качественные) скидки. 
Первая часть Дополнительного раздела делает акцент на технических приемах, 
которые могут быть применимы к ряду проблем в экономике, включая вопросы, 

4 0 П а н з а р и Сибли предполагают, что тариф является линейным и д л я мощности, и 
для интенсивности использования (обобщение двухставочного тарифа изучается в раз-
деле 3 .3 .1); Орен с соавторами рассматривают общие нелинейные тарифы. 

4 1 Например, Уилсон делает вывод о том, что во многих случаях приоритетное обслу-
живание позволяет общественному плановику реализовать большую часть выигрышей, 
относящихся к рынку наличного товара. См. также [62] и библиографию к этим двум 
работам. 
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относящиеся к теории организации промышленности, такие как теория опти-
мального регулирования42 и оптимальных аукционов.43 

3.5.1. НЕЛИНЕЙНЫЕ ЦЕНЫ44 

Вспомним модель из раздела 3.3.1. Фирма производит однородный про-
дукт.45 Потребители получают полезность 6V(q) — T(q), если они покупают 
количество q, и полезность 0 во всех других случаях. Удельные затраты на про-
изводство постоянны и равны с. Сначала мы рассмотрим случай, в котором в 
имеет два значения, а затем случай, в котором в представляет континуум оценок 
в определенном интервале. 

3.5.1.1. СЛУЧАЙ С ДВУМЯ ТИПАМИ 

Это случай, рассмотренный нами выше. Монополист предлагает два набора: 
(g i ,T i ) , который адресован потребителю типа (его доля —А), и (q2,T2), ко-
торый адресован потребителю типа в2 (его доля 1 — А). Предполагается, что 
монополист обслуживает оба типа потребителей (что имеет место, если А «до-
статочно велика»). 

Прибыль монополиста 

Монополист встречает два типа ограничений. Ограничения первого типа тре-
буют, чтобы потребитель был готов покупать. (Это «ограничения по индивиду-
альной рациональности» на языке мотивационной литературы). В частности, 
чистый излишек потребителя с низким спросом должен быть положительным: 

0 i V ( 9 l ) - r , > 0 . (3.3) 

Если это условие удовлетворяется, потребители с высоким доходом автомати-
чески готовы покупать (потому что они могут решить купить qi по цене 7\ и 
получить чистый излишек e2V(q\) — T\ > 0). Ограничения второго типа требуют 
от потребителя не осуществлять персонального арбитража. (Они известны как 
«ограничения по мотивационной совместимости»). В частности, потребитель с 
высоким спросом не должен желать потреблять набор потребителя с низким 
спросом: 

-Тг. (3.4) 

4 2 С м . , например [9, 35 , 71]. 
4 3 С м . , например [37 , 41 , 46 , 63] . 

• 4 4 Д л я представления оптимального нелинейного ценообразования см. [24 , 3 7 , 52] . 
4 5 Н е л и н е й н о е ценообразование для многопродуктовой фирмы (но все же допускаю-

щее одномерный параметр для типа потребителей) рассматривается в [42 , 50] . Чтобы 
представить методы, включенные в исследование дискриминации при наличии несколь-
ких товаров, см. [25]. Для изучения проблемы качественной д и с к р и м и н а ц и и , когда 
монополия м о ж е т также предлагать гарантии, см. [39] . 

Изучение пространств многомерных типов потребителя несколько с л о ж н е е . Д л я 
ознакомления с относящимися к этому моделями см. [23 , 33 , 34 , 60] . 
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Наш предварительный анализ определенно предполагал, что другое ограничение 
по мотивационной совместимости неуместно — идея заключается в том, чтобы 
заставить потребителя с высоким спросом «обнаружить» наличие у него высо-
кого спроса, а не наоборот. Таким образом, мы игнорируем второе ограниче-
ние по мотивационной совместимости и позже проверим, что оно действительно 
удовлетворено в решении «субограниченной проблемы». (См. для наглядности 
рис. 3.6). 

Таким образом, монополист максимизирует Пш, подчиняясь ограниче-
ниям (3.3) и (3.4). Так как монополист получает выгоду от высоких цен, огра-
ничение (3.3) означает Т \ = 0 \ V ( q i ) . Тогда ограничение (3.4) означает, что 

Т 2 = Ti = t 

Отметим экономический смысл этих уравнений. Т\ может быть выбрано так, 
чтобы полностью соответствовать излишку потребителей типа в \ . Т2 должно 
предоставить некоторую часть чистого излишка потребителям типа в 2 , потому 
что они всегда могут купить набор ( q \ , T \ ) и иметь чистый излишек 

Произведя замену в целевой функции, монополист решает следующую задачу 
на безусловный оптимум: 

ш а х 

Условиями первого порядка являются 

- 1 
(3.5) 

= с. ( 3 . 6 ) 

Из уравнения (3.6) ясно, что количество, купленное потребителями с высоким 
спросом, является социально оптимальным (предельная полезность потребле-
ния товара равна предельным затратам). Из уравнения (3.5) и предположе-
ния, что монополист обслуживает оба типа потребителей, следует, что количе-
ство, покупаемое потребителями с низким спросом, является субоптимальным 
{ 9 i V ' ( q \ ) > с). (Эти два свойства также подразумевают, что q 2 > q \ ) - Это под-
тверждает вывод 3 в тексте главы. 

И наконец, проверим, что потребители с низким спросом не захотят выбрать 
набор потребителей с высоким спросом. Поскольку они не получают чистого 
излишка, требуется, чтобы 

Но это условие эквивалентно 

которое удовлетворено. 
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ОГРАНИЧЕНИЯ ИНДИВИДУАЛЬНОЙ РАЦИОНАЛЬНОСТИ, 
ВЫПОЛНЯЕМЫЕ СВЕРХУ 

Монополист сталкивается с двумя типами ограничений: потребитель может 
производить персональный арбитраж среди различных наборов, предложенных 
фирмой (совместимость стимулов), и он может отказаться покупать фирменный 
товар (индивидуальная рациональность). Мы предположили, что, если потреби-
тель не покупает у фирмы, он не покупает совсем. Этот тип ограничения инди-
видуальной рациональности выполняется снизу (downward binding), поскольку 
потребители с низкой оценкой товара (низкая 9) более склонны не покупать. 
Аналогичная ситуация обычно может возникнуть, если имеется заменитель худ-
шего качества. Иногда заменитель может быть лучшего качества. Например, 
в контексте предыдущей модели он может дать полезность k 9 V ( q ) , где q — 
потребление этого заменителя (взаимно несовместимое с потреблением товара 
монополиста) и к > 1. Далее предположим, что этот заменитель продается 
конкурентно по предельным затратам с (где с > к с ) . В этой ситуации ограниче-
ние индивидуальной рациональности, возникающее перед монополистом, может 
быть «выполняемым сверху» («upward binding»). Проблема может заключаться 
в предотвращении покупки товара «высшего качества» («superior») потребите-
лями с высокой оценкой.46 Если это имеет место, спектр количеств может быть 
снова увеличен по сравнению с первым наилучшим случаем (совершенной дис-
криминацией), но в противоположном направлении. Потребление потребителей 
с высокой оценкой может превысить социально оптимальный уровень. Для бо-
лее подробной информации см. [15].47 

3.5.1.2. СЛУЧАЙ КОНТИНУУМА ТИПОВ 

Для дальнейшего развития методов нелинейного ценообразования и полу-
чения нескольких дополнительных результатов допустим, что параметр вкуса 
в распределяется среди потребителей в соответствии с плотностью f ( 9 ) (с инте-
гральной функцией распределения F ( 0 ) ) на [0,0] (где 0 < в_ < в ) . 

4 6 0 г р а н и ч е н и е может быть записано следующим образом: 

42 

4 7 Альтернативное применение этой идеи могло бы иметь отношение к вертикаль-
ной интеграции. Если покупатель — это фирма — производитель конечного продукта, 
он мог бы иметь выбор м е ж д у покупкой одного из наборов монополиста — фирмы — 
производителя промежуточного товара и производством промежуточного товара само-
стоятельно (т. е. вертикально интегрируясь). В последнем случае он оплатил бы К — 
фиксированные затраты на инвестиции, чтобы иметь доступ к технологии производства 
при предельных затратах с (и величина к в этом контексте м о ж е т быть равна 1). Поку-
патель с высоким спросом имел бы более сильный стимул вертикально интегрироваться 
(как в модели ценовой дискриминации третьей степени, упомянутой в тексте) , и, таким 
образом, ограничение индивидуальной рациональности могло бы выполняться сверху . 
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Монополист предлагает нелинейный тариф T(q). Потребитель с параметром 
вкуса 9 покупает q(9) единиц и платит T(q(9)). Тогда прибыль монополиста 

Монополист максимизирует эту прибыль при наличии двух ограничений. 
Во-первых, все потребители должны быть готовы покупать: для всех в 

eV(q(9))-T(q(9))> 0. (3.7) 

(Монополист может пожелать исключить некоторых потребителей из потребле-
ния; на формальном уровне это можно представить как q(9) = T(q(9)) = 0 для 
этих потребителей). Как в случае двух типов, фактически достаточно требо-
вания, чтобы ограничение индивидуальной рациональности (3.7) распространя-
лось на потребителей с самым низким спросом: 

0 . (3.8) 

Если ограничение (3.8) удовлетворяется, потребитель типа 9 также получает 
неотрицательный чистый излишек, так как он может выбирать набор потреби-
телей типа 9 и получить полезность 

9V(q(9)) - T(q(9)) > (9 - 9)V(q(9)) > 0. 

Во-вторых, потребитель типа 9 не должен выбирать набор, выбранный по-
требителями типа 9 (где 9 ф 9). Ограничение совместимости стимулов для по-
требителей типа 9 и 9 

U(9) = 9V(q(9)) - T(q(9)) > -T{q{9)). (3.9) 

Ограничение, представленное (3.9), не очень удобно для применения. К счастью, 
для данной проблемы будет достаточно требования, чтобы ограничение стимулов 
удовлетворялось «локально», т. е. для 9 = 9 — d9, близкой к в (см. прим. 52), 

9V{q{9)) - T(q(9)) > 9V(q(9 - T(q(9 -

Предполагая, что q(-) и Т(-) строго возрастающие и дифференцируемые,48 по-
лучаем для всех в 

9V'{q(9))-T,{q{9)) = 0, (3.10) 

это ясно выражает тот факт, что небольшое увеличение в количестве, потребля-
емом потребителями типа в, порождает предельный излишек 9V'(q(9)), равный 

4 8 Действительно, м о ж н о показать, что эти две функции обязательно дифференци-
руемы почти повсюду. Из уравнения (3 .9 ) и используя доказательство, то ж е , что и в 
главе 1, показывающее, что монопольная цена растет вместе с предельными затратами, 
следует, что q должно быть неубывающим по в (Т, очевидно, д о л ж н о быть неубывающим 
по q; иначе некоторые наборы не будут выбраны); и монотонная ф у н к ц и я почти везде 
дифферен цируема. 
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предельному платежу Т ' ( д ( в ) ) . Следовательно, потребитель не хочет изменять 
количество в пределе. Уравнение (3.10) может быть использовано для получе-
ния платежной функции, если функция количества q ( 6 ) известна. Предполагая, 
что оптимальная q ( 9 ) строго монотонна при в (которая вскоре будет получена), 
имеем 

T(q) = a(q)V'(q), ( 3 . 1 1 ) 

где <*(•) — обратная функция количества, т. е. a ( q ) — тип, потребляющий 
количество g ( a ( q ( 0 ) ) = в ) . Для получения оптимальной функции количества 
удобно использовать возможно менее характерное представление ограничения 
стимулов.49 Допустим, что U { в ) обозначает (как и раньше) полезность, или 
чистый излишек, потребителя типа в. Исходя из ограничения совместимости 
стимулов, имеем 

U(8) = - T{q{6)) = ma 
в 

По теореме об огибающей производная U по в учитывает только непосредствен-
ное влияние в и не учитывает косвенного влияния, возникающего в результате 
регулирования количества: 

d U 

1 в 
= и ' ( в ) = V ( q ( 6 ) ) . ( 3 . 1 2 ) 

Интегрируя уравнение (3.12), можно выразить полезность потребителя типа в 
как50 

г в г в 
= / 

Je 
[ V(q(u))du, 

Je 
( 3 . 1 3 ) 

где используется ограничение индивидуальной рациональности (U(9) = 0). 
Решающим окажется то, что полезность потребителя как функция в растет 

с тем же темпом, что и q ( 0 ) . Большие количества «дифференцируют» различные 
типы в большей степени, так как дифференциалы полезности выше. Поскольку 
оставление излишка потребителю обходится дорого монополисту (напомним, что 
передача T ( q ( 0 ) ) равна 9 V ( q ( e ) ) — U [ 9 ) ) , монополист будет стремиться к сниже-
нию U, при этом побуждая потребителя потреблять субоптимальное количество. 
Уравнение (3.13) предполагает, что наиболее желательно уменьшить количество 
(относительно социально оптимального уровня, определяемого d V ' ( q ( e ) = с ) ско-
рее для потребителей с низкой в — увеличение 8q > 0 в количестве, покупаемом 
потребителем типа в , повышает полезность всех типов в ' > в при V ( q { 0 ) ) 8 q > О, 
но не влияет на полезность типов в' < в. Следовательно, предполагается, что по-
требители с низким спросом потребляют значительно меньше своего социально 
оптимального количества, а потребители с высоким спросом (в = в) потребляют 
точно «вое социально оптимальное количество — вывод, аналогичный выводу 3 

4 9 Э т о т прием был впервые использован в [43]. 
5 0 Уравнение (3 .13 ) является аналогом уравнения 

в случае двух типов. 

Ц е н о в а я 

в тек с 
спектр! 
ственн 

П 
записа 

Интег 
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ние м; 

Такт 
превь! 
спрос 
субоп1 

51 
52 

ка (3 . 
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ц и е й й 
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в тексте. Если это действительно так, монополист расширяет количественный 
спектр в направлении к малым количествам (т. е. низкие качества при каче-
ственной интерпретации). Попробуем доказать эти результаты формально. 

Поскольку T ( q ( 6 ) ) = e V ( q ( 6 ) ) — U ( 0 ) , прибыль монополиста может быть 
записана в виде 

П т = J ' ( e V ( q ( 0 ) ) - j ' V ( q ( u ) ) d u - c q ( 0 ) j f ( 6 ) d e . 

Интегрирование по частям51 дает 

= / т ш ) - c q { 6 ) ] № -

Максимизация Пт относительно q ( - ) требует, чтобы подынтегральное выраже-
ние максимизировалось по q ( 0 ) для всех в: 

О ( 3 . 1 4 ) 

Таким образом, получаем вывод, что предельная готовность платить за товар 
превышает предельные затраты, за исключением потребителя с наивысшим 
спросом (в = в ) . Следовательно, монополист заставляет потребителей покупать 
субоптимальное количество.52 

5 1 В этом интегрировании по частям удобнее взять — [1 —F(0) ] как интеграл от f ( 9 ) d 0 . 
5 2 Мы представили ограничение совместимости стимулов условием первого поряд-

ка (3.10). Чтобы убедиться, что q(6) действительно является оптимальным выбором по-
требителя типа в , необходимо проверить условие второго порядка, связанное с оптимиза-
цией потребителем количества как локально, так и глобально. Пусть U(6,6) обозначает 
полезность потребителя со вкусом в , когда он потребляет количество, потребляемое по-
требителем с о вкусом в : 

Условие первого порядка д л я всех 9: 

где индексы обозначают частные производные. Другими словами, выбор q ( 6 ) является 
оптимальным для потребителя типа в. Дифференцирование условия первого порядка по 
И дает 

Локальное условие второго порядка, следовательно, эквивалентно 
« 

Но 
d q ( d ) 

> 0, так как v ' > 0. 
d6 ~ 
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Далее, для этого типа потребительского предпочтения можно получить про-
стое выражение для «ценовой накидки» («price-cost margin»). Пусть T'(q) = 
= p(q) обозначает цену единицы товара высшего качества, когда потребитель 
уже потребляет q единиц. Из теории оптимизации потребителя известно, что 

Г Ш ) = e v ' ( q m 

Подставляя в уравнение (3.14), получаем 

р-с 1 - F{9) 
( 3 . 1 5 ) 

Ценовая 

ум( 
ощ 
луН 

где р - p { q { 0 ) ) -
Обычно делается предположение, что «степень риска» распределения типов 

т 

увеличивается с увеличением в . 5 3 Это свойство удовлетворяется большим коли-
чеством распределений, включая однообразное, нормальное, Парето, логисти-
ческое, экспоненциальное и любое другое распределение с неуменьшающейся 
плотностью. При допущении, что степень риска увеличивается, величина 

0 -
т 

увеличивается с увеличением 0. Из уравнения (3.14) и того, что V вогнута, q{6) 
увеличивается с увеличением 0. Кроме того, 

0/(0) 

Ч т о б ы проверить глобальное у с л о в и е второго порядка , п р е д п о л о ж и м , ч т о 

д л я некоторых и Й2 • Это о з н а ч а е т 

Гв 2 

Je, 
0. 

П р е д п о л о ж и м , например , что в2 > • Поскольку Ueg(6, в) > 0, мы и м е е м 

U g ( 8 \ , x ) < U g ( x , x ) = 0 
• 

д л я х > (где и с п о л ь з у е т с я у с л о в и е первого порядка) . Т а к и м о б р а з о м , мы п о л у ч а е м 
противоречие. А н а л о г и ч н о д л я в2 < 9\. 

5 3 Ч т о б ы понять, почему это называется степенью риска , п р е д п о л о ж и м , что происхо-
дит д в и ж е н и е вдоль оси в от в к в и исключаются типы, которые «оставлены без внима-
н и я » . Достигая в и двигаясь вправо на величину dd, о б н а р у ж и в а е м , что у с л о в н а я вероят-
ность того, что тип потребителей п р и н а д л е ж и т [0 ,8 + М] и , с л е д о в а т е л ь н о , и с к л ю ч а е т с я , 
равна f ( e ) d e / [ l - F ( 0 ) ] . 
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уменьшается вместе с в так, что ценовая маржа уменьшается в зависимости 
от типа потребителей и, следовательно, от выпуска продукции. Теперь по-
лучим некоторые дополнительные свойства оптимальной платежной функции 
Г( ). Напомним, что T'(q) = p(q)- Следовательно, 

dq dq/dO 

Но dq/dO > 0, а из уравнения (3.15) dpjdO < 0. Следовательно, платежная функ-
ция вогнута. Она представлена на рис. 3.7. Из рисунка следуют два свойства. 

• Средняя цена за единицу T(q)/q уменьшается в зависимости от q.5i (Это 
результат количественной скидки по Мэскину—Рейли). 

Рис. 3 .7 . 

• Поскольку вогнутая функция — это огибающая, лежащая ниже каса-
тельных к ней, оптимальный нелинейный график платежей может быть также 
получен с помощью перечня (menu) двухставочных тарифов (где монополист по-
зволяет потребителю выбирать среди континуума двухставочных тарифов). Это 
можно видеть на рис. 3.7, где потребитель типа в фактически выбирает двух-
ставочный тариф с наклоном р(^(0)).55 

5 4Наклон Т в q((T) действительно меньше, чем наклон луча, проходящего через на-
чало координат и точку (q(0), T(q(0))): 

IVШ)) < I 
<?(£) 

так как V вогнута. 
55Этот момент рассмотрен в другом контексте в работе [35] . Здесь правительство 

предлагает перечень контрактов регулируемой фирме, имеющей закрытую информацию 
о своей технологии. Оптимальные контракты фактически могут быть выбраны линейно 
при затратах, превышающих допустимый уровень (cost overruns) . Иначе говоря, пра-
вительство дискриминирует на базе доли компенсируемого фирме превышения затрат. 



242 Глава 3 Ценовая 

БОЛЕЕ ОБЩИЕ ФУНКЦИИ СПРОСА 

Как было отмечено, приведенная выше теория справедлива для более общей 
функции валового излишка V ( q , 0 ) до тех пор, пока d V / d O > 0 (что является 
просто нормализацией) и d 2 V / d q d 9 > 0 (условие сортировки или единичных 
пересечений (single-crossing or sorting)). Уравнение (3.14) принимает вид 

8 V 
(3.14') 

Следующее упражнение, предложенное в [80], использует уравнение (3.14'). 

Упражнение 3.7**. Монополист с предельными затратами с продает товар 
разнородным потребителям. Последние дифференцируются по своим транспорт-
ным затратам tq для покупки количества q. Параметр t распределяется в соот-
ветствии с интегральной функцией распределения G ( t ) на [0, оо] с плотностью 
g ( t ) . Монополист не обеспечивает транспортировку. (Далее предположим, что 
потребители не могут проводить арбитраж между собой). Функция полезности 
потребителей 

и /(в), чтобы можно было применить 
при покупке q единиц. 

1. Как вы определите в, V ( q , 6 
общую теорию? 

2. Пусть p ( q ) = T ( q ) . Используйте уравнение (3.14') для расчета оптималь-
ной величины p q . 

3. Предположим, что G ( t ) = ta на[0, 1] (где а > 0). Рассчитайте оптималь-
ный нелинейный тариф и покажите, что он отражает количественные скидки. 

КОЛИЧЕСТВЕННЫЕ СКИДКИ И КОЛИЧЕСТВЕННЫЕ НАДБАВКИ 

Результат вычислений Мэскином и Рейли количественных скидок основан 
на возможном предположении относительно формы и распределения предпо-
чтений потребителей. Однако обычно оптимальный нелинейный тариф может 
включать количественные надбавки вместо количественных скидок. Предполо-
жим, что потребление товара может быть только целочисленным и что имеются 
два типа потребителей. Потребитель с низким спросом хочет приобрести ровно 

Использование линейных (т. е. двухставочных) тарифов более интересно в контексте 
стимулов благодаря существованию неопределенности. При нейтральности к риску ли-
нейные контракты являются, однако, действенными (оптимальными) при л ю б о м виде 
неопределенности затрат или ошибке измерения. 

При двух типах потребителей оказывается, что два двухставочных тарифа не дают 
возможности осуществления оптимального нелинейного тарифа. Это выглядит стран-
ным, так как могло показаться, что было бы сложнее использовать двухставочные та-
рифы при большем количестве типов. Однако представьте двухточечное распределение 
как непрерывное распределение с двумя элементами. Это распределение вряд ли будет 
проводиться, в нем степень риска не монотонна (что было достаточным условием для 
осуществления при двухставочном тарифе). 
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одну единицу товара. Его валовой излишек составляет единицу, если он потре-
бляет одну единицу или больше, и нуль в других случаях. Потребитель с высо-
ким спросом хочет приобрести ровно 2 единицы товара. Его валовой излишек 
составляет 4, если он потребляет 2 единицы или больше, и нуль в других слу-
чаях. Оптимальный тариф для монополиста, несомненно, составляет T ( q ) = 1 
для q = 1 и T ( q ) = 4 для q — 2. В этом особом случае монополист может про-
водить совершенную дискриминацию; и, что более важно, средняя цена будет 1 
для покупки одной единицы товара и 2 — для покупки двух единиц. 

При качественной интерпретации модели хороший пример надбавки пред-
ставляют автомобильные производители, которые обычно стараются извлечь из-
лишек у потребителей с высокой оценкой (т. е. у потребителей, которые высоко 
ценят предметы роскоши и престиж). Маржа прибыли для моделей автомобилей 
высшего класса и оборудования салона по заказу значительно выше, чем для 
основных моделей автомобилей и оборудования,56 и это предполагает наличие 
качественных надбавок. 

Следовательно, нельзя определить a priori, что является оптимальным — 
количественные (или качественные) скидки или надбавки. Только тщательное 
рассмотрение вероятной формы и распределения потребительских предпочтений 
может определить оптимальную стратегию бизнеса. 

АСПЕКТЫ БЛАГОСОСТОЯНИЯ 

Кац [28] демонстрирует, что нелинейное ценообразование может дать либо 
слишком малый, либо слишком большой выпуск по сравнению с социально 
оптимальным уровнем. (К тому же распределение данного выпуска между по-
требителями не способствует максимизации благосостояния, поскольку эффек-
тивным средством распределения фиксированного выпуска продукции является 
единая цена). Однако, если выполняется условие единичного пересечения (как 
предполагалось в данном случае), монополист обычно выпускает слишком мало 
продукции. 

3.5.1.3. ОПТИМАЛЬНЫЕ НЕЛИНЕЙНЫЕ ТАРИФЫ 
КАК ЦЕНЫ ПО РАМСЕЮ57 

Проведем аналогию между оптимальным нелинейным тарифом (скажем, 
данным уравнением (3.15)) и правилом обратной эластичности с целью унифи-
кации теорий дискриминации второй и третьей степеней. 

Для этого разложим функцию совокупного спроса на независимые функции 
спроса на предельные единицы потребления. Зафиксируем количество q и рас-
смотрим спрос для q-й единицы потребления. Эта единица, по определению, 
имеет цену р. Доля потребителей, готовых купить эту единицу, составляет 

5 6Шерер [72 , р . 3 9 4 ] ц и т и р у е т м е м о р а н д у м по вопросу ч е т ы р е х д в е р н о г о с е д а н а «Ford 
Galaxie». В 1966 г. оптовая цена автомобиля со с т а н д а р т н ы м о б о р у д о в а н и е м превысила 
стандартные затраты на 1 7 % , причем было о б н а р у ж е н о , что н а д б а в к и на д о п о л н и т е л ь н о е 
оборудование были с л и ш к о м высоки, «например 2 9 3 % — на более м о щ н ы й двигатель 
V-8, 123% — на у с и л е н н ы й р у ч н о й привод и 5 8 % — на к о н д и ц и о н е р ы » . 

5 7 Данный раздел написан под воздействием работ [9 , 24 ] . 
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где в * ( р ) — тип потребителя, которому безразлично, купить или не купить q-ю 
единицу по цене р: 

e*g(p)V(q) = р. 

Спрос на q-ю единицу независим от спроса на q-ю единицу при q ф д.58 Следо-
вательно, мы можем применить правило обратной эластичности. Оптимальная 
цена для g-й единицы определяется следующим выражением: 

р — с d p D q 

Р d D „ 

Однако 
dp 

Таким образом, мы получаем 

а это не что иное, как уравнение (3.15). 

3.5.2. СОСТАВЛЕНИЕ ТОВАРНЫХ НАБОРОВ 

3.5.2.1. ОДНОРОДНЫЙ ТОВАР 

Мы видели, что дискриминирующий монополист может захотеть применить 
количественные скидки. Цена двух единиц товара будет ниже, чем удвоенная 
цена одной единицы. В некотором смысле две единицы, купленные потребите-
лем, составляют набор (не могут быть куплены отдельно без уплаты наценки). 
Однако мы можем прийти к выводу, что монополист заставляет потребителей 
потреблять больше, предлагая количественные скидки. Мы должны дать точ-
ное определение понятия «потребление большего». Если мы в качестве эталона 
возьмем эффективное решение, то фактически увидим, что дискриминация, про-
водимая монополистом, может привести к субоптимальному потреблению. 

Предлагаемый монополистом выбор между одной и двумя единицами товара 
является случаем, который Адаме и Йеллен [1] назвали «смешанный набор то-
варов» (например, авиакомпания предлагает билеты на рейс в одну сторону, 
равно как и на рейс туда и обратно). Простой набор товаров возникает, ко-
гда монополист предлагает набор из двух единиц. Хотя такая политика «все 
или ничего» в целом неоптимальна, она легко оправдывается в условиях, при 
которых наблюдается экономия от масштаба в производстве или в распределе-

Ценовая h 
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5 8 Э т а независимость обусловлена отсутствием эффекта д о х о д а . Цена , установленная 
для допредельной единицы, не влияет на спрос на предельную единицу . 

5 9 К а к показывают Адаме и Йеллен, смешанный набор всегда доминирует простой. 
Очевидно, у монополиста больше «инструментов». Предположим, что цена простого на-
бора р в . Монополист, однако, может продать набор по цене рв и продать к а ж д у ю еди-
ницу по цене рв — с (где с — удельные затраты). Эта стратегия не м о ж е т генерировать 
меньшую прибыль, чем стратегия простых наборов. Данное р а с с у ж д е н и е легко распро-
страняется на составление наборов из разнородных товаров. 
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2. Предположим, что по технологическим причинам монополист должен 
выбрать вариант выпуска товара либо в объеме 1, либо в объеме 2. Покажите, 
что монополист выбирает вариант объема 2 только в том случае, если Л < 6/7. 

Упражнение 3.9*. Покупка сезонного билета иногда является только сред-
ством для присутствия на определенном спортивном или культурном меропри-
ятии. Часто, однако, билеты могут быть куплены также для конкретных слу-
чаев. Обсудите это в свете вышеприведенных аргументов (и, возможно, других, 
которые вы хотели бы ввести). 

РАЗНОРОДНЫЕ ТОВАРЫ 

Предыдущее обсуждение концентрировалось на соединении в набор несколь-
ких единиц одного товара. Составление товарных наборов может также затраги-
вать несколько товаров. Например, ресторан связывает потребление нескольких 
блюд в меню, банк предлагает неделимое количество услуг (т. е. контроль, хра-
нение ценностей в сейфе и дорожные чеки), а туристический агент продает туры 
на период отпусков. 

Формально соединение единиц нескольких товаров аналогично соединению 
нескольких единиц одного и того же товара. Однако, хотя можно сделать прием-
лемые предположения относительно перекрестного распределения предельных 
полезностей в схеме варианта с одним товаром,62 труднее сформулировать a pri-
ori ограничение по перекрестному распределению полезностей для различных 
товаров. Следовательно, неудивительно, что теория составления наборов из мно-
гих товаров концентрируется на отдельных примерах. Упражнение, приведен-
ное ниже, дает один из примеров; другие примеры и теоретические разработки 
можно найти в работах [1, 36, 76, 84]. 

Упражнение 3.10*. Общепринятая практика в киноиндустрии США (пока 
она не была объявлена вне закона) заключалась в составлении наборов из не-
скольких фильмов на уровне распределения. Стиглер [81] предложил следую-
щую простую модель для формализации этой практики, которая также была 
названа «блок заказов» («block booking»): имеются две последующие единицы 
(кинотеатра), два фильма и один монопольный кинопроизводитель. Первая по-
следующая единица оценивает фильм 1 в 4, а фильм 2 в 1. Вторая оценивает 
фильм 1 в 3, а фильм 2 в 2. Ценность набора для каждой последующей единицы 
(т. е. промежуточного потребителя) равна сумме оценок для двух фильмов (эф-
фекта взаимозависимости не существует). Покажите, что кинопроизводитель 
хочет соединить два фильма в набор. 

Выше было отмечено, что смешанные наборы доминируют простые (по край-
ней мере незначительно). Смешанные наборы также доминируют торговлю без 
набрров (по той же причине: монополист имеет больше инструментов влияния). 
Но, как показал Шмалензи [74], нет необходимости строго доминировать про-
дажу без наборов; монополист не получает выгоды от соединения в набор своего 
продукта с другим продуктом, который производится на конкурентной основе, 

6 2 Н а п р и м е р , м о ж н о сделать предположение Спенса—Мирлиса о том, что предель-
ная полезность товара при любом количестве возрастает в соответствии с «типом» 
потребителя. 
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если отправная оценка (оценки) потребителей для двух продуктов независима.63 

Мак-Афи, Мак-Миллан и Уинстон [40] дают те самые общие условия, при ко-
торых, даже для независимых отправных цен, монополист строго предпочитает 
смешанные наборы несвязанным продажам.64 

3.5.3. РЫНОК СТРАХОВАНИЯ 

И наконец, проследим аналогию между рынком страхования, на котором 
потребители различаются по степени риска, и моделью дифференциации по ка-
честву. Потребитель с первоначальным доходом / может столкнуться с одной из 
двух ситуаций. В ситуации 2 («страховой случай»), возможной с вероятностью 
6, он терпит убытки с денежным эквивалентом L. В ситуации 1 («нет страхо-
вого случая»), возможной с вероятностью 1 — в, он не несет потерь. Вероятность 
0 является экзогенной (отсутствует «моральная угроза»). Потребитель имеет 
функцию полезности фон Неймана—Моргенштерна, U. 

Нейтральная к риску фирма, которая (для упрощения) обладает монополь-
ной властью, может обеспечить страхование потребителя. За фиксированную 
премию р, которая должна быть уплачена во всех ситуациях, фирма возме-
щает сумму s в ситуации страхового случая. Можно рассматривать s в качестве 
страхового обслуживания. Ожидаемая полезность страхового полиса (р, 5) для 
потребителя составляет 

- p - L -Р), 

а ожидаемая прибыль для фирмы — р — 6s. 
Сначала предположим, что все (за исключением реализуемой ситуации) из-

вестно двум сторонам. Фирма предлагает страховой контракт до наступления 
реальной ситуации. Контракт принимается потребителем только тогда, когда 
он дает ему ожидаемую полезность, превышающую полезность в случае отсут-
ствия страхового контракта. Ограничение индивидуальной рациональности мо-
жет быть записано как 

ви(1 - р - - в ) и { 1 - р ) > в и { 1 - L ) + ( 1 - e ) U ( I ) . ( 3 . 1 6 ) 

Максимизация ожидаемой сверх контракта (р, 5) прибыли (р — 9s), при условии 
ограничения (3.16), подразумевает, что s = L. Фирма полностью возмещает 
убытки потребителю в ситуации страхового случая (полная страховка). Это 
классический результат в теории страхования. Точно так же, как эффектив-
ность требует, чтобы предельные нормы замены между товарами и потребите-
лями были равны, правило Борха [6] гласит, что потребительские нормы замены 

63Пусть с' обозначает цену и удельные затраты другого товара. Если монополист 
устанавливает цену рв за набор, он может также продать свой товар раздельно по цене 
рв - с'. Этот результат не может распространяться на оценки, связанные друг с дру-
гом. Шмалензи показывает, что, если отправные (наивысшие) цены потребителей на два 
т о в а р а находятся в обратной связи (приведенное выше упражнение дает пример обрат-
ной связи), монополист может определенно получать прибыль, занимаясь составлением 
смешанных наборов. 

64См. также [14] для анализа наборов для конкретного (независимого) распределе-
ния отправных цен. 
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доходов в двух вариантах ситуаций 
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и>(1 - р) 

должны равняться нормам фирмы (1 : 1), что означает s = L.6S 

Затем предположим, что потребитель знает свой параметр степени риска 
в, но фирма не знает. Это модель дискриминации на страховом рынке 
Ротшильда—Стиглица—Уилсона [68, 90].66 Предположим для упрощения, что 
существуют только две потенциальные вероятности страхового случая: < в2. 
(Ситуация с рядом типов может быть рассмотрена, как и в разделе 3.5.1.2). В 
таком случае страховая компания предлагает два контракта: {pi, Si} и {рг^г}-

Пусть u(p,s,0) обозначает полезность потребителя с вероятностью страхо-
вого случая в для контракта (р, s). Эта потребительская предельная норма за-
мены между страховым обслуживанием и доходом, по определению, равна 

du/ds 
-(ди/др)' 

Простой расчет показывает, что 

du/ds 
дв [-(ди/др) 

> 0 . (3.17) 

Это неравенство подразумевает, что когда вероятность страхового случая возра-
стает, потребитель в большей степени желает купить страховые услуги. Дру-
гими словами, он готов платить более высокую предельную премию за данный 
предельный прирост услуг. Следовательно, в нашей проблеме дискриминации 
потребители типа в2 («с высокой степенью риска») скорее купят страховку, чем 
потребители типа в\ (с «низкой степенью риска»). 

Неравенство (3.17) — это условие сортировки (или условие Спенса—Мирли-
са) для страхового рынка. Оно подразумевает, что единственный способ про-
ведения дискриминации между двумя типами покупателей — заставить потре-
бителей с высокой степенью риска приобретать большую страховку: s2 > s\. 
Существует явно выраженная аналогия между этой моделью и моделью каче-
ственной дискриминации. 

Хотя модель не совсем подходит к целевой функции потребителей в раз-
деле 3.5.1, можно развить предыдущие расчеты и выводы.67 В частности, вы-
вод 3 принимает следующий вид. Потребители с высокой степенью риска по-
лучают полную страховку (s2 = L), в то время как потребители с низкой сте-
пенью риска получают субоптимальную страховку (sj < L). Как и ранее, суть 

6 5 Р а з л и ч н ы е варианты ситуаций м о ж н о представить как различные товары. Теория 
неопределенности рассматривает один и тот же физический товар, н а х о д я щ и й с я в двух 
возможных ситуациях, как два различных экономических товара. См. [18 , ch . 7]. 

6 6 С л у ч а й монополии фактически рассмотрен в [68 , 82 , 90] , где излагается проблема 
с учетом конкурентного страхового рынка. 

6 7 Структура Мэскина—Рейли включает страховой рынок как особый случай. Сход-
ство с моделью качественной дискриминации заключается в том, что потребители (тип 
потребителей), наиболее стремящиеся покупать услуги, извлекают выгоду из неравно-
мерности информации только при условии, если другой тип потребителей обслуживается 
монополистом. См. ниже . 
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с-Е \ 

Рис. 3 .8 . 
а — полная информация: вертикальная ось пред-
ставляет доход при страховом случае (/ — р — L + s); 
горизонтальная ось представляет д о х о д при отсут-
ствии страхового случая (I — р); б — неполная ин-
формация: возможности «просеивания»; в — не-
полная информация: Л — мала; потребители с низ-
ким' риском не покупают страховку; г — непол-
ная информация: Л — велика; потребители с низ-
ким риском покупают субоптимальную с у м м у стра-

ховки. 

заключается в том, что фирма хочет предотвратить потребление набора потре-
бителей с низкой степенью риска потребителями с высокой степенью риска.68 

Она сокращает услуги, предлагаемые потребителям с низкой степенью риска, 
чтобы отбить охоту у потребителей с высокой степенью риска от проведения 
персонального арбитража. Эта политика действительно является выгодной, по-
скольку сокращение услуг для потребителей с низкой степенью риска обходится 
относительно дешевле, чем для потребителей с высокой степенью риска. Рис. 3.8 
иллюстрирует этот результат. 

Представление оптимальных страховых контрактов следует из нескольких 
простых геометрических решений (см. [82] для формального доказательства). 
Графики строятся скорее в пространстве потребления, чем в пространстве (р, 5). 

6 8 В качественной или количественной модели потребители с низкой степенью риска 
платили бы меньше, чем потребители с высокой степенью риска, за право покупать по 
предельным затратам, если бы фирма могла выделять различные типы потребителей (т. е. 
имела бы полную информацию). В этом случае, при полной информации, фирма могла 
бы предложить потребителям с низкой степенью риска платить более н и з к у ю страховую 
премию за обслуживание s = L, так как потребители с низкой степенью риска без стра-
ховки находятся в лучшем положении, чем потребители с высокой степенью риска. 
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На рис. 3.8, а Е представляет потребительский набор в двух вариантах си-
туаций в отсутствие страхования (р = s = 0). Этот набор одинаков и для одного, 
и для другого типа потребителей. Также представлены кривые безразличия по-
требителей, проходящие через Е. Кривая безразличия потребителей с низкой 
степенью риска всегда круче кривой безразличия потребителей с высокой степе-
нью риска. При полной информации по поводу в монополист предлагает полную 
страховку на минимальном уровне, при котором потребители покупают (точка 
А{ для типа в{). Таким образом, выполняется ограничение индивидуальной 
рациональности. Отметим также, что потребители с высокой степенью риска 
хотели бы иметь возможность покупать полный страховой полис потребителей 
с низкой степенью риска. 

Рис. 3.8, б показывает, как два типа потребителей могут разделиться, когда 
монополисту неизвестна в. Например, если В — это набор, предназначенный по-
требителям с низкой степенью риска, то любое распределение для потребителей 
с высокой степенью риска должно находиться в области R2 (должно предпочи-
таться набору В потребителями типа в 2 , но не должно заставлять потребителей 
типа в\ отказываться от набора В ) . И наоборот, если В — количество, пред-
назначенное для потребителей типа 02, набор для потребителей типа вх должен 
принадлежать области Я]. 

Рис. 3.8, в изображает оптимальное распределение, когда рынок состоит в 
основном из потребителей с высокой степенью риска. Потребители с высокой 
степенью риска получают полную страховку, но не извлекают никакого чистого 
излишка из покупки страхового полиса (точка с 2 ) ; их полезность в случае пол-
ной информации такая же, какую они могли бы получить при отсутствии стра-
ховки. Потребители с низкой степенью риска не покупают страховку (точка cj). 
Чтобы понять, почему это распределение не так легко изменить, предлагая неко-
торую страховку потребителям с низкой степенью риска, можно провести кри-
вую безразличия последних через Е. Любой контракт, принятый ими, распола-
гается к северо-востоку от этой кривой безразличия. Кроме того, для получения 
выгоды от сделки между страховой компанией, нейтральной к риску, и потре-
бителями с низкой степенью риска и не склонных к риску этот график дол-
жен отражать движение от точки Е по направлению к диагонали (т. е. должен 
включать положительную страховку). Однако тогда монополист должен оста-
вить положительный чистый излишек потребителям с высокой степенью риска, 
чтобы они не покупали набор потребителей с низкой степенью риска. Монополи-
сту это слишком дорого обходится, если доля потребителей с высокой степенью 
риска велика. Новая сделка, вызванная новым контрактом, не стоит затрат на 
нее с точки зрения стимулов. ^ 

Когда доля потребителей с низкой степенью риска меньше, компромисс дей-
ствует противоположным образом (рис. 3.8, г). Монополист предпочитает прода-
вать потребителям двух типов. Потребители с низкой степенью риска, которые 
выбирают D-[, не получают чистого излишка от возможности страхования; по-
требители с высокой степенью риска, выбирая D 2 , получают. Чистый излишек 
потребителей с высокой степенью риска — это минимальный излишек, соответ-
ствующий их невыбору D \ . 

В обоих случаях потребители с высокой степенью риска застрахованы эф-
фективно (т. е. полностью) и потребители с низкой степенью риска застрахованы 
субоптимально. 
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ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 3.1 

1. Потребитель максимизирует валовой излишек минус тариф. Но эта целе-
вая функция равна нулю для любого уровня потребления. Следовательно, потре-
битель готов потреблять конкурирующий уровень q = qc/п. Поскольку излишек 
потребителя полностью изымается, прибыль монополиста равна максимальному 
общественному излишку. Читатель, который беспокоится относительно потре-
бительского безразличия между всеми уровнями потребления, может предста-
вить, что тариф равен валовому потребительскому излишку для q ф qc/п и равен 
валовому потребительскому излишку минус е для q = qc/п. Тогда потребитель 
явно предпочитает конкурирующие количества. 

2. Новая (остаточная) обратная фун-
кция спроса для монополиста 

• { 
Ро для q < D(p0), 
P(q) ffflnq>D(p0). 

Предположим для упрощения, что по-
стоянные предельные затраты с и име-
ется единственный потребитель, тогда 
оптимальный двухставочный тариф со-
ставляет р = с и А = /0

? [P(q) - c]dq. 
Альтернативно монополист может на-
значить полностью нелинейный тариф: 
T(q) = JQ P(x)dx. Эти результаты по-
казаны на рис. 3.9. 

Упражнение 3.2 

Рис. 3 .9 . 

Пусть q = a — b(p + tx) обозначает функцию спроса, где р в данном случае — 
цена фоб для потребителя, находящегося на расстоянии х. 

1. При неединых ценах фоб производитель максимизирует 

(р — с)(а — bp — btx) 

для всех х. Это дает цену с доставкой порядка 
а 
26 

с 
2 

tx 
~ 2 ' 

Отметим, что здесь 50% транспортных затрат включено в цену. 
2. При единой цене фоб, р, производитель максимизирует 

(р — с)(а — bp — btx)dx. 

Это дает 
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рс[ +ионстанта 

T(q)=щ+константа 

Крибые безразличия 
потребителя типа 9 

\ Кривая безразличия 
потребителя типа 

Рис. 3 .10 . 

При дискриминации цена с доставкой выше для х < 1/2 и ниже для х > 1/2. 
Следовательно, единое ценообразование включает перекрестное субсидирование 
удаленными потребителями близкорасположенных. 

3. Единая цена фоб ведет к сокращению рынка, так как цена с доставкой 
для потребителя, находящегося на расстоянии г = 1, более высокая. 

Упражнение 3.3 
Обслуживание двух типов потребителей дает 

( 0 - с ) 2 
П2 = 40 

как видно в тексте. Обслуживание только потребителей с высоким уровнем 
спроса (при монопольной цене ( с + в 2 ) / 2 ) дает 

П2 - П2 растет с Л. (Предупреждение: в зависит от Л). Для А = 1 

П2 - П'2 = П2 > О 

и для Л = О 
П2 - П2 < 0. 

• 
Следовательно, П2 > П2 только в том случае, если А «достаточно велика». Аль-
тернативно, если в\ > (с + 02)/2, монопольное ценообразование для типа #2 
обеспечивает потребление потребителями типа в\. 

Упражнение 3.4 

Рис. 3.10 описывает ситуацию. 
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Предположим, что монополист предлагает наряду с линейным тарифом 
T(q) = pq двухставочный тариф T(q) = А + pq, где 

с < р < р 

Второе условие говорит, что потребители типа в2 могут позволить себе пер-
воначальный набор при двухставочном тарифе. 

Из рис. 3.10 ясно, что потребители типа 6\ придерживаются своего старого 
образца потребления (т. е. они используют линейный тариф). Положение по-
требителей типа #2 улучшается, так как множество их возможностей (нижняя 
огибающая линейного и двухставочного тарифов) улучшается. Они увеличивают 
потребление при 

D2(p) - D2(P). 

Монополист доволен этим увеличением потребления, так как его маржа при-
были для этих дополнительных единиц составляет (р — с) > 0. 

Более формально — прирост прибыли монополиста от потребителей типа в2 
есть 

- c)D2(p) - (р - = (1-А)(р-с) [Я 2 (р) -£> 2 (р)]>0 . 

Картина в значительной степени изменяется, когда спросы потребителей 
взаимосвязаны (как в случае, когда потребители и фирмы конкурируют на 
одном товарном рынке). Покупки, производимые потребителями с низким 
спросом, могут быть сокращены за счет скидок, предлагаемых потребителям 
с высоким спросом, и не может существовать нелинейный тариф, Парето-
предпочтительный относительно единой цены (как было показано в [49]). 

Упражнение 3.5 

1. В отсутствие связанных продаж монополист может либо продавать двум 
типам потребителей и извлекать излишек только у потребителей с низким спро-
сом (прибыль Si (с)), либо продавать только потребителям с высоким спросом 
(прибыль (1 - A)S2(c)). 

2. Для этих количественных оценок при запрещении 

Совокупное благосостояние равно 

( 1 - X ) S 2 ( c ) . 

При связанных продажах производитель предпочитает продавать двум типам 
потребителей, так как 

где р — оптимальная цена, рассчитанная в тексте (р = 7/6), благосостояние 
равно 
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так как 
XSrip) + (1 - Л)S2(p) + ( р - c)D(p) > (1 - А)52(с), 

> 5 г ( р ) . 

6 9 Упражнение 3.6' 
Фирма «Chicken Delight» утверждала, что связка была мотивирована со-

ображениями контроля качества. Не было, однако, принуждения к покупке 
цыпленка, наиболее вероятная цель — контроль качества; кроме того, повтор-
ные продажи много значили для пользующихся привилегией торговцев, так что 
их стимул покупать использованные пакеты был слабым. 

Предположим, что такой торговец (franchisee) может обслуживать любой из 
двух типов потребителей определенного района. Первый тип включает потре-
бителей единичных обедов с достаточно высокой отправной ценой; второй тип 
включает семьи, покупающие большие заказы с меньшей отправной ценой (так 
как более распространено приготовление пищи дома). Фирма «Chicken Delight», 
возможно, хотела извлечь дополнительную прибыль от льгот по обслуживанию 
первого типа потребителей района. (Альтернативно она могла ввести льготные 
ставки применительно к данному пункту, но такая «дискриминация» между 
различными продавцами часто считается нелегальной). «Chicken Delight» могла 
использовать для ценовой дискриминации относительную цену сумок и пакети-
ков. 

В пользу гипотезы ценовой дискриминации отметим, что «единичные обеды 
на порционной основе оценивались выше, чем крупные заказы», и что «подра-
зумеваемая лицензионная плата типичного магазина „Chicken Delight", прода-
ющего в основном единичные обеды, была значительно выше, чем магазина, 
продающего в основном крупные заказы» [32, р. 11]. 

Упражнение 3.7 
1. Обозначим 

dv 

д в д д 
= 1 > О 

dq 
Также обозначим F{9) = 1 - G{-9) и /(в) = д(-в) для в на [-оо,0]. 

2. p(q) = 1 — q + в в результате потребительской оптимизации. Кроме того, 
уравнение (3.14') дает 

т 
69Здесь мы придерживаемся анализа, приведенного в [32]. 
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3. Используя предыдущие два уравнения и конкретный вид функции, полу-
чаем 

p(q) = с + t / а . 

Исключение t дает 

1 + Q 

Следовательно, p(q) убывающая по q. 

Упражнение 3.8 
1. Эффективное количество для потребителей с высоким спросом q = 2, так 

как предельная полезность второй единицы составляет 

Для потребителей с низким спросом q = 1 (вторая единица фактически дает ну-
левой общественный излишек). Простой товарный набор включает предложение 
только набора из двух единиц по цене в 2 У ( 2 ) = 7/2. Это дает прибыль, равную 

= 2 ( 1 - А ) . 

Для обслуживания двух типов потребителей монополист назначает Т( 1) 
= #1^(1) = 1 и Т(2) так, чтобы удовлетворить 

Таким образом, Т(2) = 5/2. Общая прибыль составляет 

Следовательно, простой товарный набор предпочтительнее смешанного при усло-
вии 

или 4/5 > А. 
2. Если монополист выбирает вариант 2, он получает 2(1 — А) (если он не 

назначает низкую цену, чтобы обслуживать потребителей с низким спросом, но 
эта политика, которая дает 1/4, не влияет на наш результат). Если монополист 
выбирает вариант 1, он делает выбор между четырьмя ценами р за единицу, 
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которые являются четырьмя предельными полезностями единиц (две на каждый 
тип покупателей). Если р = 1, прибыль составит 

Если р — 3/4, покупатели с низким спросом покупают две единицы, но, по-
скольку р = с, монополист не получает прибыли. Если р = 2, лишь покупатель 
с высокой оценкой покупает, но все же только одну единицу. Прибыль соста-
вляет 

которая явно доминирует прибыль для варианта 2. Если р = 3/2, покупают 
только потребители с высокой оценкой, и они покупают две единицы. Прибыль 
составляет 

которая также доминирует, 
условии 

Следовательно, вариант 2 выбирается только при 

или 6/7 > А. 

Упражнение 3.10 

Продавая фильм 1 отдельно, монополист получает максимум 2-3 = 6. Про-
давая фильм 2 отдельно, он получает максимум 2 1 = 2. Следовательно, об-
щая прибыль составляет 8. Соединяя в набор два фильма, он получает 2 • 5 = 
= 10, так как общая готовность платить за каждую единицу равна 5. 
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Г л а в а 4 

ВЕРТИКАЛЬНЫЙ КОНТРОЛЬ 

В главах 1-3 мы исходили из того, что рассматриваемая фирма прямо 
снабжает конечных потребителей, и концентрировали внимание на ценовой 
политике монополии и выборе продукта. Теперь мы переходим к изучению 
взаимодействия между «предшествующей фирмой», обладающей монопольной 
властью на рынке промежуточных товаров, и потребителями этого товара, 
«последующими фирмами». В таких ситуациях монополист не снабжает конеч-
ных потребителей сам. Примерами последующих фирм служат производствен-
ные или сервисные компании, использующие промежуточный ресурс, предпри-
ятия оптовой и розничной торговли (в последних двух случаях конечный товар 
очень близок или даже идентичен промежуточному). Так как последующие 
фирмы являются заказчиками по отношению к предшествующим фирмам, мно-
гие характеристики, исследованные ранее, также имеют отношение к изучению 
вертикальных связей. Например, предшествующая фирма могла бы проводить 
дискриминацию по отношению к последующим фирмам или в отношении сек-
торов и областей, которые они обслуживают, или в отношении структуры их 
затрат. 

Однако вертикальные связи между фирмами, как правило, более богаты 
и более сложны, чем связи между фирмой и ее потребителями. Обычные по-
требители часто только потребляют товар, а промышленные потребители (по-
следующие фирмы) обрабатывают товар и/или продают его. Другими словами, 
некоторые дальнейшие решения (технологическое использование, определение 
окончательной цены, действия, связанные с продвижением товара, и т. п.) при-
нимаются уже после того, как предшествующей фирмой продан промежуточный 
товар. Из-за того что эти решения влияют на прибыли предшествующей фирмы, 
у нее есть стимул их контролировать. Кроме политики в области ценообразова-
ния и дифференциации товара она будет осуществлять дальнейший вертикаль-
ный контроль за операциями последующей фирмы до той степени, до какой этот 
контроль реализуем. Например, она может установить конечную (розничную) 
цену товара, ограничить область деятельности каждого предприятия розничной 
торговли или принудить к связанной покупке других товаров. 

Вертикальный контроль был затронут во вступлении «Теория фирмы». В 
этой главе мы абстрагируемся от проблем трансакционных затрат, неполных 
контрактов, собственности и других вопросов, очень важных даже в мире совер-
шенно конкурентных товарных рынков. Мы сосредоточим внимание на причи-
нах, побуждающих монополии к вертикальному контролю, т. е. на факторах, 
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к о т о р ы е с о з д а ю т с т и м у л д л я в е р т и к а л ь н о г о к о н т р о л я т о л ь к о т о г д а , к о г д а р ы н о к 
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к а л ь н о й и н т е г р а ц и и , о ч е н ь в а ж н о , т а к к а к о н о п о к а з ы в а е т , к а к и е , п о м н е н и ю 
м о н о п о л и с т а , р е ш е н и я д о л ж н ы б ы л и б ы п р и н и м а т ь п о с л е д у ю щ и е ф и р м ы п о т е м 
в о п р о с а м , к о т о р ы е о н н е м о ж е т п р я м о к о н т р о л и р о в а т ь . П р е д у п р е ж д а е м ч и т а -
т е л е й , к о т о р ы е п р о п у с т и л и в с т у п л е н и е « Т е о р и я ф и р м ы » , ч т о т е р м и н « в е р т и -
к а л ь н а я и н т е г р а ц и я » , к а к о н и с п о л ь з у е т с я т а м , м о ж е т в в е с т и в з а б л у ж д е н и е . С 
о д н о й с т о р о н ы , м о н о п о л и с т , к о т о р ы й п о г л о щ а е т п о с л е д у ю щ и е ф и р м ы ( о б ы ч н о е 
з н а ч е н и е в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и ) , м о ж е т б ы т ь н е в с о с т о я н и и о с у щ е с т в и т ь о б -
щ и й к о н т р о л ь н а д э т и м и ф и р м а м и ( п о т о м у ч т о р е ш е н и я д о л ж н ы п р и н и м а т ь с я 
в р а м к а х в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы , н е з а в и с и м о о т т о г о , и н т е г р и р о в а н а о н а и л и 
н е т ) . С д р у г о й с т о р о н ы , п о л н о г о в е р т и к а л ь н о г о к о н т р о л я и н о г д а м о ж н о д о с т и ч ь 
и п р и о т с у т с т в и и в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и : п о с р е д с т в о м с о о т в е т с т в у ю щ и х к о н -
т р а к т о в , к о н к р е т и з и р у ю щ и х « в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я » , ч т о м ы р а с с м о т р и м 
д а л е е . 

В р а з д е л е 4 . 1 о п р е д е л я ю т с я о с н о в н ы е в е р т и к а л ь н ы е р а м к и с т р у к т у р ы , к о -
т о р ы е и с п о л ь з у ю т с я д л я в в е д е н и я н а и б о л е е ч а с т о н а б л ю д а е м ы х в е р т и к а л ь н ы х 
о г р а н и ч е н и й . Д а л е е , в р а з д е л е 4 . 2 , п р е д с т а в л е н ы п р о б л е м ы к о н т р о л я . Н е о б -
х о д и м о с т ь к о н т р о л я в ы т е к а е т и з с у щ е с т в о в а н и я в н е ш н и х э ф ф е к т о в м е ж д у п о -
с л е д у ю щ и м и и п р е д ш е с т в у ю щ и м и ф и р м а м и и л и м е ж д у с а м и м и п о с л е д у ю щ и м и 
ф и р м а м и . ( И с п о л ь з о в а н и е в е р т и к а л ь н о г о к о н т р о л я д л я о с у щ е с т в л е н и я ц е н о в о й 
д и с к р и м и н а ц и и у ж е б ы л о р а с с м о т р е н о в г л а в е 3 и д а л е е р а с с м а т р и в а т ь с я н е б у -
д е т ) . З д е с ь о с н о в н о е в н и м а н и е у д е л я е т с я т о м у , к а к и с п о л ь з у ю т с я в е р т и к а л ь н ы е 
• г р а н и ч е н и я д л я п р е о д о л е н и я в н е ш н и х э ф ф е к т о в . 1 Р а з д е л ы 4 . 3 и 4 . 4 к а с а ю т с я 
с о о т в е т с т в е н н о к о н к у р е н ц и и в п р е д е л а х о д н о й т о р г о в о й м а р к и и м е ж д у м а р -
к а м и . В Д о п о л н и т е л ь н о м р а з д е л е р а с с м а т р и в а е т с я в л и я н и е н е о п р е д е л е н н о с т и н а 
в е р т и к а л ь н ы е в з а и м о о т н о ш е н и я , п р е и м у щ е с т в а к о н к у р е н ц и и м е ж д у п о с л е д у ю -
щ и м и ф и р м а м и , к о т о р а я с п о с о б с т в у е т э к о н о м и ч е с к о й э ф ф е к т и в н о с т и , а т а к ж е 
п р е д л а г а е т с я б о л е е о б щ и й а н а л и з п р е д о т в р а щ е н и я д о с т у п а н а р ы н о к . 

1 Р а з д е л ы 4 . 1 и 4 . 2 в з я т ы и з о б з о р а р а з л и ч н ы х ч а с т е й р а б о т [ 6 , 1 4 , 5 4 ] . 
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4 . 1 . Л И Н Е Й Н Ы Е Ц Е Н Ы И Л И В Е Р Т И К А Л Ь Н Ы Е О Г Р А Н И Ч Е Н И Я 

Б о л ь ш а я ч а с т ь э к о н о м и ч е с к о й т е о р и и р а с с м а т р и в а е т с л у ч а й л и н е й н ы х ц е н , 
к о г д а п о к у п а т е л ь п л а т и т п р о д а в ц у с у м м у , п р о п о р ц и о н а л ь н у ю к у п л е н н о м у к о л и -
ч е с т в у . В е р т и к а л ь н о е в з а и м о д е й с т в и е , о д н а к о , ч а с т о з а т р а г и в а е т б о л е е с л о ж н ы е 
о г о в о р е н н ы е в к о н т р а к т е у с л о в и я , к о т о р ы е о б ы ч н о н а з ы в а ю т с я вертикальными 
ограничениями. О н и п р о с т и р а ю т с я о т п р о с т ы х н е л и н е й н ы х ц е н ( н а п р и м е р , у с т а -
н о в л е н и е п л а т ы з а ф р а н ш и з у , к а к п о к а з а н о в г л а в е 3 ) д о м е р , о г р а н и ч и в а ю щ и х 
к о н к у р е н ц и ю в п р е д е л а х м а р к и и л и м е ж д у м а р к а м и ( т а к и х к а к и с к л ю ч и т е л ь -
н ы е т е р р и т о р и и и и с к л ю ч и т е л ь н ы е с д е л к и ) . Д л я т о г о ч т о б ы е с т е с т в е н н о в в е с т и 
н е к о т о р ы е в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я , м ы н а ч н е м с о с н о в н о й м о д е л и , к о т о р у ю 
б у д е м п о с т е п е н н о у с л о ж н я т ь . 

4 . 1 . 1 . О С Н О В Н А Я С Т Р У К Т У Р А 

Е д и н с т в е н н ы й п о с т а в щ и к , к о т о р ы й н а з ы в а е т с я монополистом, и л и про-
изводителем, и з г о т а в л и в а е т п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р с п о с т о я н н ы м и у д е л ь н ы м и 
з а т р а т а м и , с . Э т о е д и н с т в е н н ы й п р о и з в о д и т е л ь э т о г о т о в а р а , и о н п р о д а е т е г о 
е д и н с т в е н н о й п о с л е д у ю щ е й ф и р м е , к о т о р а я н а з ы в а е т с я розничным торговцем. 
( П о с л е д у ю щ а я ф и р м а о д и н а к о в о у с п е ш н о м о г л а б ы т ь к а к о п т о в ы м т о р г о в ц е м , 
т а к и п р о м ы ш л е н н ы м п о т р е б и т е л е м п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а ) . Р о з н и ч н ы й т о р г о -
в е ц п е р е п р о д а е т т о в а р ; д л я у п р о щ е н и я — о н н е н е с е т з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и . 
Ф о р м а л ь н о п о с л е п о д п и с а н и я к о н т р а к т а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц и м е е т м о н о п о л и ю 
н а т е х н о л о г и ю , к о т о р а я п р е в р а щ а е т е д и н и ц у п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а в е д и н и ц у 
к о н е ч н о г о т о в а р а . р к о б о з н а ч а е т о п т о в у ю ( п р о м е ж у т о ч н у ю ) ц е н у , р — ц е н у п о -
т р е б и т е л я ( и л и р о з н и ч н у ю , и л и к о н е ч н у ю ) , q — к о л и ч е с т в о т о в а р а , к у п л е н н о е 
р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , а т а к ж е о б о з н а ч а е т о к о н ч а т е л ь н о е п о т р е б л е н и е , е с л и р о з -
н и ч н ы й т о р г о в е ц н е в ы б р а с ы в а е т н и к а к и е п р о м е ж у т о ч н ы е т о в а р ы . Н и с х о д я щ а я 
ф у н к ц и я с п р о с а п о т р е б и т е л я о б о з н а ч а е т с я q = D(p). ( Д а л е е м ы б у д е м п р е д п о -
л а г а т ь , ч т о с п р о с т а к ж е з а в и с и т о т у с л у г п о п р о д в и ж е -
н и ю т о в а р а ( p r o m o t i o n a l s e r v i c e ) , s , в ы п о л н я е м ы х р о з -
н и ч н ы м т о р г о в ц е м : q = D(p,s)). с 

Н е к о т о р ы е и з н а и б о л е е о б щ и х ф о р м д о г о в о р о в м е ж -
д у п р о и з в о д и т е л я м и и р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и м о ж н о 
с ф о р м у л и р о в а т ь с л е д у ю щ и м о б р а з о м . 

Линейная цена — э т о к о н т р а к т , г д е о п р е д е л я -
е т с я т о л ь к о п л а т а , T{q) = pwq, р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а 
п р о и з в о д и т е л ю , q — э т о в ы б о р р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а 
( р и с . 4 . 1 ) . 

Плата за франшизу ( f r a n c h i s e f e e ) , А, п р е д с т а -
в л я е т п р о с т е й ш и й п р и м е р н е л и н е й н о й ц е н ы ( и л и ф у н к -
ц и и п л а т е ж а ) . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п л а т и т т о г д а T(q) = 
= А + pwq. К а к у к а з ы в а л о с ь в г л а в е 3 , п р о и з в о д и т е л ь 
м о ж е т в б о л е е о б щ е м с л у ч а е у с т а н о в и т ь б о л е е с л о ж -
н ы й ( п о л н о с т ь ю н е л и н е й н ы й , т . е . н е а ф ф и н н ы й ( п о п -
a f f i n e ) ) п л а т е ж . 

П р о и з в о д и т е л ь 

Р о з н и ч н ы й , 
т о р г о в е ц 
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п о л о ж е н и е в к о н т р а к т е , о г р а н и ч и в а ю щ е е в ы б о р о к о н ч а т е л ь н о й ц е н ы , р , п р е д -
п р и я т и е м р о з н и ч н о й т о р г о в л и . Э т о о г р а н и ч е н и е и з м е н я е т с я о т м а к с и м у м а ц е н ы 
( p r i c e c e i l i n g ) р < р д о м и н и м у м а ц е н ы ( p r i c e f l o o r ) р > p . ( R P M , т а к и м о б р а -
з о м , — э т о м а к с и м а л ь н а я п л ю с м и н и м а л ь н а я ц е н а , т а к ч т о р = р). 

Количественное фиксирование т о ч н о г о о б ъ е м а т о в а р а , q , к о т о р ы й м о ж е т к у -
п и т ь р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц . Э т о о г р а н и ч е н и е и з м е н я е т с я о т о б я з а т е л ь н о г о ( f o r c -
i n g ) к о л и ч е с т в а ( q > q ) д о н о р м и р о в а н н о г о ( r a t i o n i n g ) к о л и ч е с т в а ( q < q ) . Е с л и 
с п р о с и з в е с т е н и з а в и с и т т о л ь к о о т к о н е ч н о й ц е н ы и е с л и р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц 
н е м о ж е т в ы б р о с и т ь т о в а р , о б я з а т е л ь н о е к о л и ч е с т в о э к в и в а л е н т н о м а к с и м у м у 
ц е н ы , а н о р м и р о в а н н о е к о л и ч е с т в о — м и н и м у м у ц е н ы ( и к о л и ч е с т в у т о в а р о в , 
ф и к с и р о в а н н о м у п р и R P M ) . 

П о ч е м у т е о р е т и к и о р г а н и з а ц и и п р о м ы ш л е н н о с т и с о с р е д о т о ч и л и в н и м а н и е 
н а т а к и х п р и м и т и в н ы х о г р а н и ч е н и я х и к о г д а м о ж н о у с т а н о в и т ь п о д о б н ы е о г р а -
н и ч е н и я ? О д н о й и з с а м ы х о ч е в и д н ы х п р и ч и н т а к о г о в н и м а н и я к э т о м у я в л я е т с я 
т о , ч т о э т и о г р а н и ч е н и я п р о с т ы и ш и р о к о и с п о л ь з у ю т с я . А т а к ж е т о , ч т о о н и 
н е н а с т о л ь к о п р и м и т и в н ы , к а к в ы г л я д я т в т е х у с л о в и я х , в к о т о р ы х о н и б ы л и 
и с с л е д о в а н ы . 

С н а ч а л а р а с с м о т р и м д е т е р м и н и р о в а н н у ю с р е д у ( п о д р о б н е е с м . в р а з -
д е л е 4 . 2 ) . З а б о т а п р о и з в о д и т е л я — о б е с п е ч и т ь , ч т о б ы р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п р е д -
п р и н я л « п р а в и л ь н о е д е й с т в и е » ( к п р и м е р у , н а з н а ч и л о к о н ч а т е л ь н у ю ц е н у и н а -
л а д и л д е я т е л ь н о с т ь п о о р г а н и з а ц и и с б ы т а ) , к о т о р о е и з - з а о т с у т с т в и я н е о п р е д е -
л е н н о с т и и з в е с т н о . Р е ш е н и е р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , к а к м ы у в и д и м д а л е е , о б ы ч н о 
о б у с л о в л е н о п р е д е л ь н о й ц е н о й , к о т о р у ю о н в ы п л а т и т з а п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р . 
В д е т е р м и н и р о в а н н о й с р е д е , о д н а к о , м о ж н о т о ч н о п р е д с к а з а т ь о б ъ е м п о т р е б л е -
н и я п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а и , с л е д о в а т е л ь н о , е г о п р е д е л ь н у ю ц е н у . Т а к и м 
о б р а з о м , и с п о л ь з о в а н и е д в у х с т а в о ч н о г о т а р и ф а ( о п л а т а ф р а н ш и з ы п л ю с ф и к с и -
р о в а н н а я п р е д е л ь н а я ц е н а ) н е п р и н о с и т у б ы т к а , п о к р а й н е й м е р е е с л и ц е л е в а я 
ф у н к ц и я р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а в о г н у т а ; п о э т о м у н е т с м ы с л а р а с с м а т р и в а т ь б о л е е 
с л о ж н ы е н е л и н е й н ы е ц е н ы . Э т о о п р а в д ы в а е т в н и м а н и е к ф р а н ш и з е . 

П р а в о м е р н о с т ь д в у х с т а в о ч н ы х т а р и ф о в н е с о х р а н я е т с я , о д н а к о , в с т о х а с т и -
ч е с к о й с р е д е с а с и м м е т р и ч н о й и н ф о р м а ц и е й . К а к х о р о ш о и з в е с т н о , в о т н о -
ш е н и и н е б л а г о п р и я т н о г о в ы б о р а 2 и м о р а л ь н о й у г р о з ы 3 н е и з м е н н а я п р е д е л ь н а я 
ц е н а о б ы ч н о н е ж е л а т е л ь н а . П р о и з в о д и т е л ь м о ж е т з а х о т е т ь и с п о л ь з о в а т ь б о л е е 
с л о ж н ы е н е л и н е й н ы е ц е н ы . О д н а к о а р б и т р а ж м о ж е т п о м е ш а т ь е м у с д е л а т ь э т о 
( с м . г л а в у 3 ) . Х о т я л е г к о п р о к о н т р о л и р о в а т ь к о л и ч е с т в о , к у п л е н н о е н е п о с р е д -
с т в е н н о р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , н а м н о г о т р у д н е е о т с л е д и т ь к о л и ч е с т в о , к о т о р о е 
о н ф а к т и ч е с к и п р о д а е т . Т а к , е с л и с у щ е с т в у е т н е с к о л ь к о р о з н и ч н ы х т о р г о в -
ц е в ( н а п р и м е р , н а р а з л и ч н ы х г е о г р а ф и ч е с к и х р ы н к а х ) , н е к о т о р ы е и з н и х м о г у т 
б ы т ь в о в л е ч е н ы в « п о д п о л ь н у ю п р о д а ж у т о в а р о в » ( « b o o t l e g g i n g » ) д р у г и м р о з -
н и ч н ы м т о р г о в ц а м , п р е п я т с т в у я т а к и м о б р а з о м о б щ е й ц е н о в о й д и с к р и м и н а ц и и , 
п р о в о д и м о й м о н о п о л и с т о м . О б ы ч н ы й р е з у л ь т а т э т о г о — н а л и ч и е м н о г и х а р б и -
т р а ж и р у ю щ и х п о к у п а т е л е й , п р и ч е м п р е д ш е с т в у ю щ а я ф и р м а м о ж е т н а з н а ч а т ь 
л и ш ь л и н е й н ы е ц е н ы . В д а н н о м с л у ч а е , о д н а к о , о б ы ч н о п о л а г а ю т , ч т о п р о и з в о -
д и т е л ь н а б л ю д а е т з а т е м , р е а л и з у е т л и р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц е г о п р о д у к т . Т а к и м 

2 С м . г л а в у 3 н а с т о я щ е й к н и г и . С м . т а к ж е п р и м е р ы в с о о т в е т с т в у ю щ и х р а з д е л а х [ 3 , 
3 3 , 5 8 ] . 

3 С м . , н а п р и м е р [ 2 3 , 2 5 , 6 2 ] . 
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о б р а з о м , о н м о ж е т п о т р е б о в а т ь о п л а т ы ф р а н ш и з ы ( е с л и с у д п о д т в е р ж д а е т т а к о е 
п р а в о ) . Т а к , д в у х с т а в о ч н ы е т а р и ф ы м о г у т и с п о л ь з о в а т ь с я н е с м о т р я н а а р б и -
т р а ж . 

Э т о п р и в о д и т н а с к в ы г л я д я щ е м у т р и в и а л ь н ы м , н о ф а к т и ч е с к и в а ж н о м у в ы -
в о д у : м н о ж е с т в о в е р т и к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и й , к о т о р ы е м о г у т б ы т ь и с п о л ь з о в а н ы 
н а п р а к т и к е , з а в и с и т о т и н ф о р м а ц и о н н о й с р е д ы , т . е . о т т о г о , ч т о п р о и з в о д и т е л ь 
м о ж е т н а б л ю д а т ь и н а ч т о о н м о ж е т п о в л и я т ь . ( Е с л и м е х а н и з м п р и н у ж д е н и я 
с в я з а н с п р а в о в о й с и с т е м о й , с у д т а к ж е д о л ж е н и м е т ь в о з м о ж н о с т ь п р о в е р и т ь и н -
ф о р м а ц и ю п р о и з в о д и т е л я ) . Т а к и м о б р а з о м , н а п р и м е р , R P M н е в о з м о ж н о , е с л и 
р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м о ж е т л е г а л ь н о п р е д о с т а в л я т ь с в о и м з а к а з ч и к а м с к р ы т у ю 
с к и д к у . 4 А н а л о г и ч н о к о л и ч е с т в е н н о е ф и к с и р о в а н и е п о с у щ е с т в у б е с п о л е з н о в 
у с л о в и я х , к о г д а р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы з а н и м а ю т с я а р б и т р а ж е м . 

4 . 1 . 2 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я В П Р Е Д Е Л А Х М А Р К И 

Т е п е р ь р а с с м о т р и м в о з м о ж н о с т ь к о н к у р е н ц и и с р е д и н е с к о л ь к и х р о з н и ч н ы х 
т о р г о в ц е в н а о д н о м р ы н к е . Н о в ы й т и п о г р а н и ч е н и й , к о т о р ы е м о г у т у с т а н а в л и -
в а т ь с я п р о и з в о д и т е л е м , — исключительные территории, р а з д е л я ю щ и е р ы н о к 
к о н е ч н ы х т о в а р о в м е ж д у р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и ( р и с . 4 . 2 ) . ( А н а л о г и ч н ы м 
о г р а н и ч е н и е м я в л я е т с я п р е д е л п л о т н о с т и р а с п р е д е л е н и я р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в ) . 

Рис 4.2. Исключительные территории. 

Т е р р и т о р и и м о ж н о р а с с м а т р и в а т ь н е т о л ь к о в п р о с т р а н с т в е н н о м о т н о ш е -
н и и , а ( б о л е е ш и р о к о ) в о т н о ш е н и и с е г м е н т а ц и и р ы н к а ( н а п р и м е р , о б щ е с т в е н -
н ы е / ч а с т н ы е р ы н к и ) . Д л я т о г о ч т о б ы т а к о е о г р а н и ч е н и е б ы л о б ы в о з м о ж н ы м , 
н у ж н ы б о л е е ж е с т к и е т р е б о в а н и я к и н ф о р м а ц и и . Н а п р и м е р , в п р о с т р а н с т в е н н о 
и н т е р п р е т и р о в а н н о й м о д е л и п р о и з в о д и т е л ь д о л ж е н и м е т ь в о з м о ж н о с т ь п р о с л е -
д и т ь з а к л и е н т а м и 5 и д о к а з а т ь ( в с л у ч а е о б м а н а ) , ч т о р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у и з -
в е с т н о м е с т о и х п р о и с х о ж д е н и я ( и л и , е с л и о б м а н а н е б ы л о , о н н е п о л у ч а л т а к о й 

4 С к и д к и м о г у т т а к ж е Ч ю в л и я т ь н а « н е д е н е ж н о е » ( м е н е е б р о с а ю щ е е с я в г л а з а ) в з а и м о -
д е й с т в и е м е ж д у п р е д п р и я т и я м и р о з н и ч н о й т о р г о в л и и к л и е н т а м и . Н а п р и м е р , о н и м о г у т 
з а к л ю ч а т ь с я в д о п о л н и т е л ь н ы х у с л у г а х и л и б е с п л а т н о й д о с т а в к е . Д а ж е е с л и п р о и з в о д и -
тель м о ж е т з а м е т и т ь э т и с к и д к и , з а т р а т ы к о н т р о л я м о г у т б ы т ь о ч е н ь в ы с о к и . П р е д п о -
л о ж и м , ч т о о д н о й и з з а д а ч р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а я в л я е т с я а н а л и з п о в е д е н и я к л и е н т о в с 
ц е л ь ю п р о в е д е н и я ц е н о в о й д и с к р и м и н а ц и и . ( П р о и з в о д и т е л ь з н а е т л и ш ь т о л ь к о р а с п р е -
д е л е н и е п р е д п о ч т е н и й и в к у с о в к л и е н т о в ) . В т а к о м с л у ч а е п о л н ы й к о н т р о л ь з а ц е н о в о й 
п о л и т и к о й р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а т р е б у е т з н а н и я e x p o s t всего р а с п р е д е л е н и я ц е н , к о т о -
рые т о т н а з н а ч а е т , ч т о о ч е н ь н а к л а д н о д л я с а м о г о п р о и з в о д и т е л я и л и с у д а . ( Д р у г и м и 
с л о в а м и , з а т р а т ы н а к о н т р о л ь н е м о г у т б ы т ь с н и ж е н ы и н с п е к т и р о в а н и е м о т с л у ч а я к 
с л у ч а ю ) . 

5 М е т о д ы , к о т о р ы е д л я э т о г о п р и м е н я ю т с я , в к л ю ч а ю т и с п о л ь з о в а н и е ч а с т н ы х и с с л е -
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и н ф о р м а ц и и и з - з а х а л а т н о с т и ) . Т а к и м о б р а з о м , и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и 
о б ы ч н о б о л е е ч а с т о и с п о л ь з у ю т с я , к о г д а п о с л е д у ю щ и е е д и н и ц ы я в л я ю т с я о п т о -
в ы м и т о р г о в ц а м и . О д н а к о з а м е т и м , ч т о р а с п р о с т р а н е н и е м о н о п о л и и н а р о з н и ч -
н у ю т о р г о в л ю ( н а о г р а н и ч е н н о й т е р р и т о р и и ) п р и в о д и т к п о я в л е н и ю и с к л ю ч и -
т е л ь н ы х т е р р и т о р и й . Т о ж е с а м о е м о ж н о с к а з а т ь и в о т н о ш е н и и о т к а з о в о т 
с д е л о к . 

4 . 1 . 3 . Н Е С К О Л Ь К О Р Е С У Р С О В 

П р е д п о л о ж и м , ч т о п о с л е д у ю щ а я ф и р м а д л я п р о и з в о д с т в а к о н е ч н о г о т о в а р а 
и с п о л ь з у е т н е с к о л ь к о р е с у р с о в . В э т о м с л у ч а е п о с л е д у ю щ а я ф и р м а м о ж е т в ы -
с т у п а т ь в к а ч е с т в е п р о и з в о д и т е л я . О н а т а к ж е м о ж е т б ы т ь и р о з н и ч н ы м т о р г о в -
ц е м , к о т о р ы й п р о д а е т к л и е н т у к о м п л е м е н т а р н ы е т о в а р ы . Н о в о е о г р а н и ч е н и е , 
п р и м е н я е м о е в э т о м с л у ч а е , — э т о связанные продажи, к о г д а о д и н и з п о с т а в щ и -
к о в р е с у р с а з а с т а в л я е т п о с л е д у ю щ у ю ф и р м у п о к у п а т ь д р у г и е н у ж н ы е р е с у р с ы 
у н е г о ж е . ( Е с л и б ы т ь т о ч н ы м и , м ы д о л ж н ы о б я з а т е л ь н о р а з л и ч а т ь « с в я з к и » , 
в к о т о р ы х ф и к с и р у е т с я к о л и ч е с т в о д р у г и х р е с у р с о в н а е д и н и ц у р е с у р с а п р о -
и з в о д и т е л я , и т р е б о в а н и я к о н т р а к т а , к о г д а п р о и з в о д и т е л ь п р о с т о з а с т а в л я е т 
р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а п о к у п а т ь у н е г о ж е д р у г и е р е с у р с ы . Э т о р а з л и ч и е в а ж н о в 
у с л о в и я х н е о п р е д е л е н н о с т и ) . И п р о м е ж у т о ч н ы е п р о д у к т ы м о г у т б ы т ь с в я з а н ы 
( р и с . 4 . 3 ) . В ч а с т н о с т и , п о с т а в щ и к м о ж е т н а з н а ч а т ь ц е н ы н а д р у г и е р е с у р с ы , 
к о т о р ы е о т л и ч а ю т с я о т и х р ы н о ч н ы х ц е н . 6 

Производитель 
ресурса 1 

Производитель 
ресурса 2 

Производитель 
ресурса 1 

Производитель 
ресурса 2 

Производитель 
ресурса 1 

Производитель 
ресурса 2 

Производитель 
ресурса 1 

Производитель 
ресурса 2 

Розничный, 
торговец, 

Розничный, 
торговец, 

Рис. 4.3. Пример связанных продаж. 

П р о и з в о д и т е л ь м о ж е т в о с п о л ь з о в а т ь с я е щ е о д н и м с п о с о б о м , е с л и о б ъ е м п р о -
д а ж р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а н а б л ю д а е м и п р о в е р я е м : о н м о ж е т у с т а н о в и т ь п л а т е ж , 
к о т о р ы й н а з ы в а е т с я роялти ( r o y a l t y ) , п р о п о р ц и о н а л ь н ы й к о л и ч е с т в у т о в а р а , 
п р о д а н н о г о п о с л е д у ю щ е й ф и р м е . 7 

д о в а т е л е й и г а р а н т и й н ы е к а р т ы и л и к у п о н ы н а с к и д к у , к о т о р ы е , с в п и с а н н ы м в н и х 
а д р е с о м к л и е н т а , д о л ж н ы п о с ы л а т ь с я п р о и з в о д и т е л ю . Э т и м е т о д ы м о ж н о и с п о л ь з о в а т ь 
и в с л у ч а е R P M . 

6 П р о и з в о д с т в о т о в а р о в , н е с о в м е с т и м ы х с к о м п л е м е н т а р н ы м и т о в а р а м и , и з г о т а в л и -
в а е м ы м и д р у г и м и ф и р м а м и ( н о н е с о с в о и м и к о м п л е м е н т а р н ы м и т о в а р а м и , к о н е ч н о ) , 
а н а л о г и ч н о н а в я з ы в а н и ю а с с о р т и м е н т а . 

7 Р о я л т и м о г б ы у с т а н а в л и в а т ь с я и в с л у ч а е е д и н и ч н о г о р е с у р с а . О д н а к о п р и м е н е н и е 
т а к о г о в и д а п л а т е ж а и з л и ш н е в с л у ч а е о п т о в о й ц е н ы , е с л и , к а к м ы з д е с ь п р е д п о л о ж и л и , 
е д и н и ц а р е с у р с а т р а н с ф о р м и р у е т с я в е д и н и ц у п р о д у к ц и и . Е с л и p w и г о б о з н а ч а ю т о п т о -
в у ю ц е н у и р а з м е р р о я л т и , о п т и м а л ь н а я п р е д е л ь н а я с т о и м о с т ь д л я р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а 
с о с т а в и т p w -)- г . С л е д о в а т е л ь н о , в е з д е , г д е и с п о л ь з у е т с я р а з м е р р о я л т и , м о ж н о б е з н е г о 
о б о й т и с ь , а и с п о л ь з о в а т ь б о л е е в ы с о к у ю о п т о в у ю ц е н у . В о б щ е м н е л и н е й н ы е п л а т е ж и 
р о я л т и и м е ю т п р е и м у щ е с т в а н а д л и н е й н ы м и , к а к б ы л о п р е д п о л о ж е н о в г л а в е 3 . 
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4 . 1 . 4 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я М Е Ж Д У М А Р К А М И 

Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м о ж е т п р о д а в а т ь т о в а р ы , я в л я ю щ и е с я б л и з к и м и с у б -
с т и т у т а м и т о в а р а , п о с т а в л я е м о г о п р о и з в о д и т е л е м . В э т о м с л у ч а е п р о и з в о д и т е л ь 
м о ж е т н а в я з ы в а т ь р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у исключительную практику, к о т о р а я 
н е п о з в о л и т е м у п р о д а в а т ь т о в а р ы , н а п р я м у ю к о н к у р и р у ю щ и е с т о в а р а м и д а н -
н о г о п р о и з в о д и т е л я . 8 

Э т о н е и с ч е р п ы в а е т с п и с о к в о з м о ж н ы х у с л о в и й д о г о в о р а м е ж д у п р о и з в о д и -
т е л е м и р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , к о т о р ы е ч а с т о з а в и с я т о т о к р у ж а ю щ и х у с л о в и й . 
Н а п р и м е р , е с л и п р о и з в о д и т е л ь в е д е т к о м п а н и ю п о н а ц и о н а л ь н о й р е к л а м е т о -
в а р а , в к о н т р а к т м о ж е т в к л ю ч а т ь с я у с л о в и е , к а с а ю щ е е с я р а с х о д о в н а э т у р е -
к л а м у . 

4 . 1 . 5 . П Р А В О В О Й С Т А Т У С О Г Р А Н И Ч Е Н И Й 

Н е с к о л ь к о с л о в о б и з м е н е н и я х в п р а в о в о м с т а т у с е э т и х о г р а н и ч е н и й в С Ш А . 
Г р у б о г о в о р я , п л а т ы з а ф р а н ш и з у и м е ю т п р а в о в о й х а р а к т е р , и , к о н е ч н о , э т о м о -
ж е т п р и в е с т и к т о м у , ч т о б ы н а з ы в а т ь т е р м и н о м « в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я » 
д р у г и е о г р а н и ч е н и я . R P M в н а с т о я щ е е в р е м я н е з а к о н н о p e r s e . И с к л ю ч и т е л ь -
н ы е т е р р и т о р и и , п о с л е т о г о к а к п о с у т и и х з а п р е т и л и p e r s e , с е й ч а с о ц е н и в а ю т с я 
с п о з и ц и й з д р а в о г о с м ы с л а . С в я з а н н ы е п р о д а ж и в п р и н ц и п е н е з а к о н н ы p e r s e , 
н о и х д е й с т в и т е л ь н о е с о с т о я н и е о ц е н и в а е т с я с п о з и ц и й з д р а в о г о с м ы с л а . 

4 . 2 . В Н Е Ш Н И Е Э Ф Ф Е К Т Ы И В Е Р Т И К А Л Ь Н Ы Й К О Н Т Р О Л Ь 

4 . 2 . 1 . М Е Т О Д О Л О Г И Я 

В е р т и к а л ь н а я с т р у к т у р а в ц е л о м о п р е д е л я е т р я д ( В о з м о ж н о з а в и с и м ы х ) п е -
р е м е н н ы х р е ш е н и я : о п т о в а я ц е н а , ф р а н ш и з а , п о к у п а е м о е р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м 
к о л и ч е с т в о т о в а р о в , ц е н а п о т р е б и т е л я , д е я т е л ь н о с т ь п о с б ы т у т о в а р о в , р а с п о л о -
ж е н и е м е с т р о з н и ч н о й п р о д а ж и и т . п . В д е й с т в и т е л ь н о с т и т о л ь к о н е к о т о р ы е и з 
э т и х п е р е м е н н ы х м о ж н о н а б л ю д а т ь и п р о в е р я т ь ( с т о ч к и з р е н и я р а з д е л а 4 . 1 ) ; 
э т и п е р е м е н н ы е н а з ы в а ю т с я инструментами. О н и м о г у т с л у ж и т ь в к а ч е с т в е 
о с н о в ы д л я д е н е ж н ы х т р а н с ф е р т о в в к о н т р а к т е м е ж д у п р о и з в о д и т е л е м и р о з -
н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и . Т е п е р ь м ы о п р е д е л и м ц е л и . Д л я э т о г о н а з о в е м с у м м у 
п р и б ы л е й п р о и з в о д и т е л я и р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а совокупной прибылью. Цели 
о б р а з у ю т д р у г о е п о д м н о ж е с т в о п е р е м е н н ы х р е ш е н и я , к о т о р ы е п р я м о в л и я ю т 
н а с о в о к у п н у ю п р и б ы л ь . Д е я т е л ь н о с т ь п о с б ы т у и р о з н и ч н а я ц е н а я в л я ю т с я 
ц е л я м и . П л а т а з а ф р а н ш и з у и о п т о в а я ц е н а н е я в л я ю т с я ц е л я м и , т а к к а к 
прямо н а с о в о к у п н у ю п р и б ы л ь о н и н е в л и я ю т . 9 З а д а ч а к о н т р о л я с о с т о и т в т о м , 
ч т о б ы з н а т ь , к а к и с п о л ь з о в а т ь и н с т р у м е н т ы д л я д о с т и ж е н и я и л и п р и б л и ж е -

8 Д р у г и м ( и с и л ь н о о т л и ч а ю щ и м с я ) п о к а з а т е л е м с в о б о д ы к о н к у р е н ц и и м е ж д у м а р -
к а м и я в л я е т с я п р о д о л ж и т е л ь н о с т ь к о н т р а к т а и л и р а з м е р ш т р а ф о в з а р а з р ы в к о н т р а к т а . 
См. Д о п о л н и т е л ь н ы й р а з д е л . 

9 П р я м о о н и в л и я ю т н а т а к н а з ы в а е м ы е в н у т р е н н и е т р а н с ф е р т ы . О н и м о г у т к о с в е н н о 
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н и я к ж е л а е м ы м ц е л е в ы м п а р а м е т р а м , т . е . к п о к а з а т е л я м , к о т о р ы е м а к с и м и -
з и р у ю т ( в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю ) п р и б ы л ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й 
с и с т е м ы . Д е й с т в и т е л ь н о , в л и т е р а т у р е ч а с т о р а с с м а т р и в а ю т с я с и т у а ц и и , п р е д -
п о л а г а ю щ и е « д о с т а т о ч н о » и н с т р у м е н т о в д л я т о г о , ч т о б ы п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о 
и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь ; М э т ь ю с о н и У и н т е р [ 3 8 , 4 0 ] в т а к о м с л у ч а е н а б о р 
и н с т р у м е н т о в н а з ы в а ю т достаточным. 

В д а л ь н е й ш е м д л я п р о с т о т ы и з л о ж е н и я м ы б у д е м п р е д п о л а г а т ь , ч т о п р о -
и з в о д и т е л ь в ы б и р а е т к о н т р а к т . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п о д п и с ы в а е т к о н т р а к т , 
т о л ь к о е с л и т о т г а р а н т и р у е т е м у п о к р а й н е й м е р е т о , ч т о о н и м е л б ы , о т к а -
з а в ш и с ь о т к о н т р а к т а . М ы н о р м а л и з у е м э т у т а к н а з ы в а е м у ю « в н е ш н ю ю в о з -
м о ж н о с т ь » ( « o u t s i d e o p p o r t u n i t y » ) к н у л ю , т а к ч т о р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы п о д п и -
с ы в а ю т к о н т р а к т , т о л ь к о е с л и о н д а е т и м н е о т р и ц а т е л ь н у ю п р и б ы л ь . П р е д п о -
л о ж е н и е , ч т о п р о и з в о д и т е л ь в ы б и р а е т , с к е м п о д п и с а т ь к о н т р а к т , и м е е т с м ы с л 
т о г д а , к о г д а с у щ е с т в у е т к о н к у р е н т н о е п р е д л о ж е н и е п о т е н ц и а л ь н ы х р о з н и ч н ы х 
т о р г о в ц е в . 1 0 

4 . 2 . 2 . О С Н О В Н О Й В Е Р Т И К А Л Ь Н Ы Й В Н Е Ш Н И Й Э Ф Ф Е К Т 

В г л а в е 1 м ы в и д е л и , ч т о п р и л и н е й н о м ц е н о о б р а з о в а н и и м о н о п о л и с т н а -
з н а ч а е т ц е н у , п р е в ы ш а ю щ у ю п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы . Э т о п о з в о л я е т е м у п о л у ч и т ь 
п о л о ж и т е л ь н у ю ч и с т у ю п р и б ы л ь ( з а с ч е т с ж а т и я с п р о с а ) . А н а л о г и ч н о в к о н -
т е к с т е в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы м о н о п о л ь н ы й п р о и з в о д и т е л ь п р о м е ж у т о ч н о г о 
т о в а р а , к о т о р ы й и с п о л ь з у е т л и н е й н о е ц е н о о б р а з о в а н и е , н а з н а ч а е т ц е н у p w > с . 
В э т о м с л у ч а е р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц с т а л к и в а е т с я с п р е д е л ь н ы м и з а т р а т а м и , с в я -
з а н н ы м и с в в о д и м ы м р е с у р с о м ( п р о м е ж у т о ч н ы м т о в а р о м ) , р а в н ы м и ц е н е pw, и , 
о с н о в ы в а я с ь н а э т о м , п р и н и м а е т р е ш е н и е в о б л а с т и ц е н о о б р а з о в а н и я , с т и м у л и -
р о в а н и я с б ы т а и т е х н о л о г и и . В е р т и к а л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т с о с т о и т в т о м , ч т о 
л ю б о е р е ш е н и е , п р и н я т о е р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , к о т о р о е с п о с о б с т в у е т у в е л и ч е -
н и ю е г о с п р о с а н а п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р н а е д и н и ц у , д а е т п р о и з в о д и т е л ю д о б а -
в о ч н у ю п р и б ы л ь p w — с . О д н а к о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц , к о т о р ы й м а к с и м и з и р у е т 
с в о ю с о б с т в е н н у ю п р и б ы л ь , н е у ч и т ы в а е т д о б а в о ч н у ю п р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я 

Вер; 

в л и я т ь н а ц е л и п о с р е д с т в о м с т и м у л о в , н о д л я н а с т о я щ е й к л а с с и ф и к а ц и и э т о н е в а ж н о . 
1 0 Б о л е е т о г о , э т о п р е д п о л о ж е н и е о ч е н ь в а ж н о , е с л и в к о н т р а к т е с п е ц и а л ь н о у к а з ы -

в а е т с я п л а т а з а ф р а н ш и з у и о т с у т с т в у е т н е о п р е д е л е н н о с т ь . Д л я т о г о ч т о б ы п о н я т ь э т о , 
о п р е д е л и м э ф ф е к т и в н ы й о г р а н и ч е н н ы й к о н т р а к т к а к к о н т р а к т , м а к с и м и з и р у ю щ и й с о -
в о к у п н у ю п р и б ы л ь п р и у с л о в и и о г р а н и ч е н и я с т и м у л а ( д е ц е н т р а л и з а ц и я т е х п е р е м е н н ы х 
р е ш е н и я , к о т о р ы е я в л я ю т с я ц е л я м и , н о н е и н с т р у м е н т а м и ) . Д р у г и м и с л о в а м и , « э ф ф е к -
т и в н ы й о г р а н и ч е н н ы й » к о н т р а к т о б е с п е ч и в а е т м а к с и м а л ь н о д о с т и ж и м у ю с о в о к у п н у ю 
п р и б ы л ь ( к о т о р а я , е с л и н а б о р и н с т р у м е н т о в д о с т а т о ч е н , с о в п а д а е т с в е р т и к а л ь н о и н т е -
г р и р о в а н н о й п р и б ы л ь ю ) . Т о р г и м е ж д у п р о и з в о д и т е л е м и р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и п о 
п о в о д у к о н т р а к т а м о ж н о р а з л о ж и т ь н а д в а э т а п а : с о с т а в л е н и е о г р а н и ч е н н о г о э ф ф е к т и в -
н о г о к о н т р а к т а ( к о т о р ы й д а е т м а к с и м а л ь н о в о з м о ж н ы й « п и р о г » ) и д е л е н и е э т о г о п и р о г а 
П о с р е д с т в о м п л а т ы з а ф р а н ш и з у . И з - з а т о г о ч т о ф р а н ш и з а я в л я е т с я п а у ш а л ь н ы м ( о т 
нем. p a u s c h a l — в з и м а е м ы й в ц е л о м , в о б щ е й с у м м е ; англ. l u m p - s u m . — Прим. ред.) 
т р а н с ф е р т о м , о н а н е в л и я е т н а о п р е д е л е н и е ц е л е й . Т а к и м о б р а з о м , е с л и н е д о с т а т о ч н о 
и н ф о р м а ц и и о в л а с т и с т о р о н в о т н о ш е н и и з а к л ю ч е н и я с д е л о к ( ч т о о п р е д е л я е т о п л а т у 
ф р а н ш и з ы ) , м ы м о ж е м о х а р а к т е р и з о в а т ь о п т и м а л ь н ы й к о н т р а к т ( в к л ю ч а я ф р а н ш и з у ) . 
В с л у ч а е о т с у т с т в и я ф р а н ш и з ы н е л ь з я п о л у ч и т ь м а к с и м а л ь н о в о з м о ж н у ю с о в о к у п н у ю 
п р и б ы л ь , о к о н ч а т е л ь н ы й ж е р е з у л ь т а т ( а н е т о л ь к о д е л е н и е п р и б ы л и ) в о б щ е м ч у в с т в и -
т е л е н к с п о с о б н о с т и с т о р о н т о р г о в а т ь с я . 
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и , с л е д о в а т е л ь н о , о б ы ч н о п р и н и м а е т р е ш е н и е , к о т о р о е в е д е т к н е д о п о т р е б л е -
н и ю п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а . Т р у д н о с т ь з а к л ю ч а е т с я в т о м , ч т о з а т р а т ы ( p w ) 
р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а н а е д и н и ц у т о в а р а о т л и ч а ю т с я о т а н а л о г и ч н ы х з а т р а т ( с ) 
в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . С о в о к у п н а я п р и б ы л ь в т а к о м с л у ч а е н и ж е , ч е м в е р т и -
к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н а я п р и б ы л ь , ч т о д а е т п р о и з в о д и т е л ю с т и м у л н а к л а д ы в а т ь 
в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я , э л и м и н и р у ю щ и е э т о т в н е ш н и й э ф ф е к т . 

Т р и и з в е с т н ы х п р и м е р а э т о г о о с н о в н о г о в н е ш н е г о э ф ф е к т а в п р о с т о й с х е м е 
п р о и з в о д и т е л ь — р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц к а с а ю т с я в ы б о р а п о с л е д у ю щ е й ф и р м о й 
ц е н ы , с т и м у л и р о в а н и я с б ы т а и п р о и з в о д с т в е н н о й т е х н о л о г и и . 

П р и м е р 1 . Д в о й н а я м а р ж и н а л и з а ц и я * [ 6 4 ] . 
П р е д п о л о ж и м , е д и н с т в е н н о е , ч т о о п р е д е л я е т р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц ( и с л е д о -

в а т е л ь н о , е д и н с т в е н н а я ц е л ь в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы ) , — э т о р о з н и ч н а я ц е н а . 
В е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о е к о л и ч е с т в о q m и р о з н и ч н а я ц е н а р т о п р е д е л я ю т с я 
т а к : 

q m = D ( p m ) , 

п р и ч е м р т м а к с и м и з и р у е т ( р — c ) D ( p ) , г д е D ( - ) п р е д с т а в л я е т с о б о й к р и в у ю 
с п р о с а . 

Р а с с м о т р и м ( р и с . 4 . 4 ) д е ц е н т р а л и з о в а н н у ю 
с т р у к т у р у и в ы б о р р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м ц е н ы п о -
т р е б и т е л я п р и л и н е й н о м о п т о в о м т а р и ф е T ( q ) = с 

= p w g . П р е д п о л о ж и м , ч т о с н а ч а л а п р о и з в о д и т е л ь . , 
в ы б и р а е т л и н е й н ы й т а р и ф , з а т е м р о з н и ч н ы й т о р г о -
в е ц о п р е д е л я е т ц е н у п о т р е б и т е л я , п р и э т о м о н с а м 
п о с е б е я в л я е т с я м о н о п о л и с т о м н а с в о е м р о з н и ч н о м 
р ы н к е . 

Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м а к с и м и з и р у е т с в о ю п р и -
б ы л ь , ( р — p w ) D ( p ) . В г л а в е 1 м ы в и д е л и , ч т о м о -
н о п о л ь н а я ц е н а — в о з р а с т а ю щ а я ф у н к ц и я п р е д е л ь -
н ы х з а т р а т . Т а к к а к р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц — м о н о -
п о л и с т , е г о п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы р а в н ы p w , p > р т 

д о т е х п о р , п о к а п р о и з в о д и т е л ь у с т а н а в л и в а е т ц е н у , 
п р е в ы ш а ю щ у ю п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы ( p w > с ) . В д е -
ц е н т р а л и з о в а н н о й с т р у к т у р е р о з н и ч н а я ц е н а в ы ш е , 
ч е м в и н т е г р и р о в а н н о й , и з - з а д в у х п о с л е д о в а т е л ь -
н ы х н а ц е н о к ( м а р ж и н а л и з а ц и й ) . К а к б ы л о з а м е -
ч е н о р а н е е , в н е ш н и й э ф ф е к т в о з н и к а е т п о т о м у , ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц н е у ч и -
т ы в а е т п р е д е л ь н у ю п р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я , ( p w — c ) D ' ( p ) , п р и в ы б о р е р о з н и ч н о й 
ц е н ы . 

Д л я т о г о ч т о б ы п о н я т ь э т о , п р е д п о л о ж и м , ч т о ф у н к ц и я к о н е ч н о г о с п р о с а 
и м е е т в и д D ( p ) — 1 — р и ч т о с < 1 . П у с т ь П т и П г о б о з н а ч а ю т п р и б ы л и 
п р о и з в о д и т е л я и р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а . С н а ч а л а о п р е д е л и м р а в н о в е с и е д л я н е -
и н т е г р и р о в а н н о й о т р а с л и . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц р е ш а е т с л е д у ю щ у ю з а д а ч у : 

m a x [ ( p - p w ) ( l - р ) ] , р 

М 

P w > c 

М 

Рис. 4 .4 . Д в о й н а я маржина-
лизация. 

* В р у с с к о м я з ы к е т е р м и н у « p r i c e - m a r g i n » ( м а р ж а ц е н ы ) с о о т в е т с т в у ю т т е р м и н ы « ц е -
новая н а к и д к а » , « н а ц е н к а » , « м а р ж а » . В к о н т е к с т е д а н н о г о р а з д е л а д в о й н а я м а р ж и н а -
л и з а ц и я ( d o u b l e m a r g i n a l i z a t i o n ) о з н а ч а е т д в о й н у ю н а ц е н к у . (Прим. ред.). 
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о т к у д а с л е д у е т , ч т о 

Р = 

Т о г д а с п р о с н а к о н е ч н ы й т о в а р ( и с л е д о в а т е л ь н о , с п р о с н а п р о м е ж у т о ч н ы й т о -
в а р ) б у д е т 

1 - P w 
2 ' 

а п р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я 
1 -

П р о и з в о д и т е л ь р е ш а е т с л е д у ю щ у ю з а д а ч у : 

о т к у д а с л е д у е т , ч т о 

З а м е т и м , ч т о 

1 ~ P w V 

2 ) . ' 

P w = 

и ч т о 

р = 
3 + с 

Т е п е р ь р а с с м о т р и м и н т е г р и р о в а н н у ю о т р а с л ь , к о т о р а я п л а т и т с з а е д и н и ц у 
с в о е г о р е с у р с а . О н а м а к с и м и з и р у е т 

т а х [ ( р - с ) ( 1 - р ) ] , р 

о т к у д а с л е д у е т , ч т о 

Т о г д а о б щ а я п р и б ы л ь с о с т а в и т 

Р = 
+ С 

I 
к 
С" 

с 

П ' = IT 

С л е д о в а т е л ь н о , и н т е г р и р о в а н н а я о т р а с л ь п о л у ч а е т б о л ь ш у ю п р и б ы л ь , ч е м н е -
и н т е г р и р о в а н н а я , а ц е н а п о т р е б и т е л я н и ж е в с л у ч а е и н т е г р и р о в а н н о й о т р а с л и 
( р и с . 4 . 4 ) . Э т и д в е о с о б е н н о с т и , к а к м ы у ж е з а м е т и л и , я в л я ю т с я д о с т а т о ч н о 
о б щ и м и . Ц е л ь в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и — и з б е ж а т ь п о в т о р н о г о и с к а ж е н и я 
ц е н ы , к о т о р о е в о з н и к а е т , к о г д а к а ж д а я ф и р м а д о б а в л я е т с в о ю м а р ж у м е ж д у 
ц е н о й и з а т р а т а м и н а к а ж д о й с т а д и и п р о и з в о д с т в а . ( « Ч т о м о ж е т б ы т ь х у ж е 
м о н о п о л и и ? — Ц е п ь м о н о п о л и й » ) . 
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У п р а ж н е н и е 4 . 1 * * . П о к а ж и т е , ч т о в п р и м е р е с д в о й н о й м а р ж и н а л и з а ц и е й 
о т н о ш е н и е в е л и ч и н ы н а ц е н к и р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а к н а ц е н к е п р о и з в о д и т е л я , 

P w - с 

р а в н о ( б о л ь ш е ч е м , м е н ь ш е ч е м ) 1 / 2 , е с л и ф у н к ц и я с п р о с а л и н е й н а ( в ы п у к л а , 
в о г н у т а ) . 1 1 ( У к а з а н и е : п о с м о т р и т е н а у с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а р о з н и ч н о г о т о р -
г о в ц а и п р о и з в о д и т е л я . Д л я т о г о ч т о б ы о п р е д е л и т ь ч у в с т в и т е л ь н о с т ь р о з н и ч -
н о й ц е н ы к о п т о в о й , п р о д и ф ф е р е н ц и р у й т е у с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а р о з н и ч н о г о 
т о р г о в ц а ; д л я п о л у ч е н и я о к о н ч а т е л ь н о г о р е ш е н и я и с п о л ь з у й т е э т о ж е у с л о в и е 
п е р в о г о п о р я д к а ) . 

Е с л и ( к а к п о к а з а н о н а р и с . 4 . 5 ) о д н а и з д в у х 
ф и р м я в л я е т с я к о н к у р е н т н о й в т о м с м ы с л е , ч т о 
о н а н а з н а ч а е т ц е н у , р а в н у ю п р е д е л ь н ы м з а т р а -
т а м , т о в е р т и к а л ь н а я и н т е г р а ц и я н е у в е л и ч и -
в а е т п р и б ы л ь м о н о п о л ь н о й ф и р м ы . Э т о т р е з у л ь -
т а т о з н а ч а е т , ч т о к о н к у р е н т н ы й с е к т о р н е и с к а -
ж а е т ц е н у . Т а к и м о б р а з о м , м о н о п о л ь н ы й с е к т о р 
в е в л и я е т н а к о н к у р е н т н ы й с е к т о р , г д е р а з н и ц а 
м е ж д у ц е н о й и з а т р а т а м и р а в н а н у л ю . ( К а к 
м ы у в и д и м в п р и м е р е 3 , р е з у л ь т а т и з м е н я е т с я , 
е с л и , с к а ж е м , в к о н к у р е н т н о м с е к т о р е п о с л е д у -
ю щ и х ф и р м и с п о л ь з у е т с я н е с к о л ь к о в в о д и м ы х 
р е с у р с о в ) . 

П р о б л е м а д в о й н о й м а р ж и н а л и з а ц и и ( и л и ц е -
п о ч к и м о н о п о л и й ) о ч е н ь п о х о ж а н а п р о б л е м у 
д в у х м о н о п о л ь н ы х п р о и з в о д и т е л е й с о в е р ш е н н о Р и с . 4 .5 . 
к о м п л е м е н т а р н ы х т о в а р о в . В и т о г е п р о и з в о д -
с т в о и с б ы т в з а и м о с в я з а н ы , п р и ч е м п о т р е б и т е л ь ч а с т о о п л а ч и в а е т и х в ф и к -
с и р о в а н н ы х п р о п о р ц и я х . С л е д у ю щ е е у п р а ж н е н и е т а к ж е п о к а з ы в а е т , ч т о у м о -
н о п о л ь н ы х п р о и з в о д и т е л е й к о м п л е м е н т а р н ы х т о в а р о в е с т ь с т и м у л д л я и н т е г р а -
ц и и ( г о р и з о н т а л ь н о й ) , ч т о б ы и з б е ж а т ь д в о й н о й м а р ж и н а л и з а ц и и и и з л и ш н е г о 
с о к р а щ е н и я с п р о с а . 

У п р а ж н е н и е 4 . 2 * * . К а ж д а я и з д в у х ф и р м ( г = 1 , 2 ) п р о и з в о д и т с в о й т о в а р , 
п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы р а в н ы С { ( г = 1 , 2 ) . К а ж д а я ф и р м а в п р о и з в о д с т в е с в о е г о 
т о в а р а о б л а д а е т м о н о п о л ь н о й в л а с т ь ю . Т о в а р ы с о в е р ш е н н о к о м п л е м е н т а р н ы . 
К р и в а я с п р о с а q = D ( p ) , г д е р = р \ + р 2 — ц е н а с о в о к у п н о г о т о в а р а , а р , - — ц е н а 
т о в а р а г ( г = 1 , 2 ) . П у с т ь с = с \ + с 2 . 

1 . О б о з н а ч ь т е п е р е м е н н ы е т а к , ч т о б ы п о к а з а т ь , ч т о с л у ч а й , к о г д а т о в а р 
п р о и з в о д и т с я п р о и з в о д и т е л е м и р а с п р о с т р а н я е т с я р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , т а к ж е 
с о о т в е т с т в у е т э т о й м о д е л и . 

Д л я у п р о щ е н и я в ы ч и с л е н и й п р е д п о л о ж и т е , ч т о э л а с т и ч н о с т ь с п р о с а , е = 
= - D ' p / D , п о с т о я н н а . 

2 . К а к о в о о п т и м а л ь н о е з н а ч е н и е р д л я г о р и з о н т а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й 
с т р у к т у р ы ? 

п Э т о у п р а ж н е н и е в з я т о и з с т а т ь и [ 1 1 ] . П о д т в е р ж д е н и е в з а и м о д е й с т в и я в с л у ч а е 
фирм, у п о л н о м о ч е н н ы х в е с т и о п е р а ц и и п о п р о д а ж е а в т о м о б и л е й , с м . в э т о й с т а т ь е . 
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3 . Р а с с м о т р и т е н е и и т е г р и р о в а н н у ю с т р у к т у р у . П р е д п о л о ж и т е , ч т о ф и р м а 1 
п е р в о й в ы б и р а е т ц е н у н а с в о й т о в а р и у ч и т ы в а е т в л и я н и е с в о е г о в ы б о р а н а ц е н у , 
н а з н а ч а е м у ю ф и р м о й 2 . П о к а ж и т е , ч т о и н д е к с Л е р н е р а в э т о м с л у ч а е б о л ь ш е , 
ч е м п р и и н т е г р а ц и и . Д л я б о л ь ш е й т о ч н о с т и п о к а ж и т е , ч т о 

Р = 

4 . Т е п е р ь п р е д п о л о ж и т е , ч т о ф и р м ы о д н о в р е м е н н о в ы б и р а ю т ц е н ы с в о и х 
т о в а р о в . Д о п у с т и м , ч т о к а ж д а я ф и р м а м а к с и м и з и р у е т п р и б ы л ь п р и д а н н о й ц е н е 
д р у г о й ф и р м ы , т . е . о н и д е л а ю т в ы б о р о д н о в р е м е н н о ; о д н а ф и р м а н е п ы т а е т с я 
п о в л и я т ь н а ц е н у , в ы б и р а е м у ю д р у г о й ф и р м о й ( с м . г л а в у 5 ) . П о к а ж и т е , ч т о 
и н д е к с Л е р н е р а е щ е в ы ш е , ч е м в с л у ч а е п о с л е д о в а т е л ь н о г о в ы б о р а ц е н . Д л я 
б о л ь ш е й т о ч н о с т и п о к а ж и т е , ч т о 

Р = 1 - 2/е' 

П о я с н и т е э т о т р е з у л ь т а т . ( У к а з а н и е : н а ч н и т е с о д н о в р е м е н н о г о п о и с к а р а в -
н о в е с и я и н е с к о л ь к о и з м е н и т е и з н а ч а л ь н у ю ц е н у ф и р м ы 1 ) . 

ДОСТАТОЧНЫЕ ВЕРТИКАЛЬНЫЕ ОГРАНИЧЕНИЯ 

О п л а т а ф р а н ш и з ы . П р и б ы л ь о т в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и о п р е д е л я е т с я 
к р а й н е й п р о с т о т о й к о н т р а к т а , с в я з а н н о г о с л и н е й н о й ц е н о й . К о н е ч н о , п р о и з -
в о д и т е л ь м о ж е т п о л у ч и т ь э т у и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь и б е з п о м о щ и и н т е -
г р а ц и и , а и с п о л ь з у я д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф , T ( q ) = А + p w q . С п е р в о г о в з г л я д а 
с т а н о в и т с я я с н о , к а к у ю п р е д е л ь н у ю ц е н у р „ е м у н у ж н о в ы б р а т ь . В с п о м н и м , ч т о 
в с л у ч а е с л и н е й н о й ц е н о й п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы п о с л е д у ю щ е й ф и р м ы н е р а в н ы 
п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . Д л я т о г о ч т о б ы у с т р а н и т ь э т о 
и с к а ж е н и е , п о л о ж и м p w = с . П о с л е д у ю щ а я ф и р м а с в о и м в ы б о р о м о к о н ч а т е л ь -
н о й ц е н ы н и к а к н е в л и я е т н а п р е д ш е с т в у ю щ у ю ф и р м у , п о э т о м у в э т о м с л у ч а е 
в н е ш н и й э ф ф е к т о т с у т с т в у е т . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м а к с и м и з и р у е т 

с Р - c ) D { p ) - А 

и , т а к и м о б р а з о м , в ы б и р а е т 

Е г о п р и б ы л ь р а в н а 

= Р 

Пт - А , 

г д е П т = ( р т — c ) D ( p m ) . П р о и з в о д и т е л ь т о г д а м о ж е т п р и с в о и т ь п р и б ы л ь р о з -
н и ч н о г о т о р г о в ц а , у с т а н о в и в п л а т у з а ф р а н ш и з у , р а в н у ю п р и б ы л и в е р т и к а л ь н о й 
с т ] * у к т у р ы ( А = П т ) . 

И д е я о н а з н а ч е н и и п р е д е л ь н о й ц е н ы , р а в н о й п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м п р е д ш е -
с т в у ю щ е й ф и р м ы , д л я т о г о ч т о б ы и з б е ж а т ь е е и с к а ж е н и я п о с л е д у ю щ е й ф и р -
м о й , — э т а м ы с л ь у ж е в с т р е ч а л а с ь в г л а в е 3 — и с п о л ь з у е т с я ш и р о к о . Т а к а я 
п о л и т и к а р а в н о з н а ч н а « п р о д а ж е в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы » ( п о ц е н е А ) п о с л е -
д у ю щ е й ф и р м е — м о н о п о л и с т у , к о т о р ы й я в л я е т с я « п р е т е н д е н т о м н а о с т а т о к » 
( « r e s i d u a l c l a i m a n t » ) , п о л у ч а т е л е м л ю б о й п р е д е л ь н о й п р и б ы л и . П о с л е д у ю щ и й 
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м о н о п о л и с т и м е е т в с е о с н о в а н и я д л я т о г о , ч т о б ы п р и н я т ь « п р а в и л ь н о е р е ш е н и е » 
( з д е с ь — у с т а н о в и т ь м о н о п о л ь н у ю ц е н у ) . Д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф т а к ж е р е ш а е т 
п р о б л е м ы в н е ш н и х э ф ф е к т о в в д е я т е л ь н о с т и п о с т и м у л и р о в а н и ю с б ы т а и п р и 
в ы б о р е в в о д и м ы х р е с у р с о в , р а с с м а т р и в а е м ы е н и ж е . 

Н е д о с т а т к и ф р а н ш и з ы . В э т и х у с л о в и я х о п л а т а ф р а н ш и з ы я в л я е т с я п р о -
с т ы м , н о д е й с т в е н н ы м и н с т р у м е н т о м . О д н а к о в б о л е е с л о ж н ы х у с л о в и я х о н а 
м о ж е т и м е т ь т а к ж е и н е д о с т а т к и . В о - п е р в ы х , к о г д а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц н е 
с к л о н е н к р и с к у и з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и и л и к о н е ч н ы й с п р о с н е о п р е -
д е л е н ы , р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц — п о с к о л ь к у о н п р е т е н д у е т н а о с т а т о ч н у ю п р и -
б ы л ь — п р и н и м а е т с л и ш к о м в ы с о к и й р и с к . С о к р а щ е н и е п л а т ы з а ф р а н ш и з у 
в м е с т е с п о в ы ш е н и е м о п т о в о й ц е н ы с в е р х п р е д е л ь н ы х з а т р а т д а е т р о з н и ч н о м у 
т о р г о в ц у н е к о т о р у ю с т р а х о в к у и я в л я е т с я ж е л а т е л ь н ы м . 1 2 ( А н а л и з р а с п р е д е -
л е н и я р и с к а с м . в р а з д е л е 4 . 6 ) . В о - в т о р ы х , п р е д п о л о ж и м , ч т о н а к а н у н е п о д -
п и с а н и я к о н т р а к т а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц о б л а д а е т и н ф о р м а ц и е й ч а с т н о г о х а р а к -
т е р а о з а т р а т а х р о з н и ч н о й т о р г о в л и и л и о ( м е с т н о м ) к о н е ч н о м с п р о с е , к о т о р о й 
н е т у п р о и з в о д и т е л я . Т а к к а к п р о и з в о д и т е л ю н е и з в е с т н а п р и б ы л ь р о з н и ч н о г о 
т о р г о в ц а , у с т а н о в и т ь т а к у ю п л а т у з а ф р а н ш и з у , ч т о б ы п р и с в о и т ь п р и б ы л ь р о з -
н и ч н о г о т о р г о в ц а , д л я н е г о с л о ж н о . В т а к о м с л у ч а е п р о и з в о д и т е л ь д о л ж е н и с -
п о л ь з о в а т ь к а к и е - л и б о м е т о д ы к о н т р о л я , а н а л о г и ч н ы е т е м , к о т о р ы е б ы л и п р о -
а н а л и з и р о в а н ы в г л а в е 3 . П о а н а л о г и и м ы м о ж е м в ы в е с т и о п т и м а л ь н у ю д и с -
к р и м и н а ц и о н н у ю п о л и т и к у п р о и з в о д и т е л я : в с о о т в е т с т в и и с т е о р и е й ц е н о в о й 
д и с к р и м и н а ц и и н и з к и е з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и и л и в ы с о к и й с п р о с р о з н и ч -
н о г о т о р г о в ц а с о о т в е т с т в у ю т б о л ь ш о м у с п р о с у п о т р е б и т е л я ; с л е д о в а т е л ь н о , п о 
о п т и м а л ь н о м у д в у х с т а в о ч н о м у т а р и ф у о п т о в а я ц е н а в ы ш е , ч е м п р е д е л ь н ы е з а -
т р а т ы ( p w > с ) , п р и ч е м п л а т а з а ф р а н ш и з у р а в н а п р и б ы л и р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , 
к о г д а с п р о с н и з о к и л и з а т р а т ы р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а в ы с о к и . 1 3 В - т р е т ь и х , к о г д а 
с у щ е с т в у ю т н е с к о л ь к о р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , н и о д и н и з н и х н е я в л я е т с я « п р е -
т е н д е н т о м н а о с т а т о к » в в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р е , е с л и о н п о к у п а е т р е с у р с п о 
п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м . О д н о й т о л ь к о п л а т ы з а ф р а н ш и з у , к а к м ы у в и д и м н и ж е , 
в о о б щ е н е д о с т а т о ч н о , ч т о б ы п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь . 

П о д д е р ж а н и е п е р е п р о д а ж н о й ц е н ы . К р о м е и с п о л ь з о в а н и я ф р а н ш и з ы п р о -
и з в о д и т е л ь м о ж е т п р о д а в а т ь п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р п о ц е н е p w = p m и , с л е д о -
в а т е л ь н о , н а в я з ы в а т ь п е р е п р о д а ж н у ю ц е н у р = рт. В т а к о м с л у ч а е р о з н и ч -

1 2 Е с л и п р и с у т с т в у е т н е о п р е д е л е н н о с т ь в о т н о ш е н и и к о н е ч н о г о с п р о с а , р о з н и ч н ы е 
т о р г о в ц ы н е с о м н е н н о с т а л к и в а ю т с я с м е н ь ш и м р и с к о м п р и у в е л и ч е н и и о п т о в о й ц е н ы , т а к 
как и х н а ц е н к а н а п р о д а в а е м у ю е д и н и ц у п р и д а н н о й ц е н е о б р а т н о п р о п о р ц и о н а л ь н а p w . 
П р и ч и н а т о г о , ч т о э т о о п р а в д ы в а е т с я в о т н о ш е н и и н е о п р е д е л е н н о с т и з а т р а т р о з н и ч н о й 
т о р г о в л и , м е н е е с у щ е с т в е н н а . У в е л и ч е н и е о п т о в о й ц е н ы в е д е т к п о в ы ш е н и ю к о н е ч н о й 
ц е н ы , т . е . к с о к р а щ е н и ю с п р о с а . Т а к к а к о б щ и е з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и р а в н ы е е 
у д е л ь н ы м з а т р а т а м , у м н о ж е н н ы м н а о б ъ е м с п р о с а , к о л е б а н и я о б щ и х з а т р а т р о з н и ч н о й 
т о р г о в л и у м е н ь ш а ю т с я п р и н а л и ч и и к о л е б а н и й у д е л ь н ы х р о з н и ч н ы х з а т р а т . 

1 3 Н а о б о р о т , е с л и н а к а н у н е п о д п и с а н и я к о н т р а к т а п р о и з в о д и т е л ь о б л а д а е т ч а с т н о й 
и н ф о р м а ц и е й о с о в о к у п н о м с п р о с е н а с в о й п р о д у к т , о н н а з н а ч а е т ц е н у p w = с п р и « н и з -
ком» с п р о с е и p w > с п р и « в ы с о к о м » . С м ы с л с о с т о и т в т о м , ч т о в ц е л я х « д о к а з а т е л ь с т в а » 
в ы с о к о г о с п р о с а п р о и з в о д и т е л ь с о г л а ш а е т с я н а у м е н ь ш е н и е в е л и ч и н ы п л а т ы з а ф р а н -
ш и з у в о б м е н н а б о л е е в ы с о к у ю о п т о в у ю ц е н у . ( У с л о в и е С п е н с а — М и р л и с а , п р и в е д е н н о е 
в г л а в е 2 , г о в о р и т , ч т о , т а к к а к п р о и з в о д и т е л ь , о б л а д а ю щ и й в ы с о к и м с п р о с о м , б о л ь ш е 
з а и н т е р е с о в а н в п е р е м е н н о й п р и б ы л и , ч е м т о т , ч е й с п р о с н и з о к , б о л е е в ы с о к и й с п р о с 
м о ж н о с и г н а л и з и р о в а т ь т о л ь к о п о с р е д с т в о м б о л е е в ы с о к о й о п т о в о й ц е н ы ) . С м . « ф р а н -
ч а й з и н г о в у ю » и г р у в Д о п о л н и т е л ь н о м р а з д е л е г л а в ы 1 1 ( п о д о б н о е з а м е ч а н и е с д е л а н о 
в [ 1 8 ] ) . 
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н ы й т о р г о в е ц п о л у ч а е т н у л е в у ю п р и б ы л ь , а с о в о к у п н а я п р и б ы л ь в е р т и к а л ь -
н о й с т р у к т у р ы ( к о т о р а я р а в н а п р и б ы л и п р о и з в о д и т е л я ) с о с т а в и т П ш . С л е д о в а -
т е л ь н о , R P M з д е с ь в ы с т у п а е т в к а ч е с т в е д о с т а т о ч н о г о и н с т р у м е н т а . Ф а к т и ч е с к и 
м а к с и м у м ц е н ы ( р < р т ) — и л и а н а л о г и ч н о м и н и м у м к о л и ч е с т в а ( q > q m ) — 
т а к ж е п о з в о л и т п р о и з в о д и т е л ю п о л у ч и т ь и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь . Б о л е е ч и -
с т а я в е р с и я п о д д е р ж а н и я ц е н ы — м и н и м у м ц е н ы — н е п о з в о л и т э т о г о д о с т и ч ь 
( о н а п р е д п о л а г а е т , ч т о у п о д д е р ж а н и я ц е н ы с у щ е с т в у ю т и д р у г и е о б ъ я с н е н и я , 
к р о м е т е о р и и д в о й н о й м а р ж и н а л и з а ц и и ) . 

К а к и с и с т е м а ф р а н ш и з ы , R P M н е я в л я е т с я д о с т а т о ч н ы м , е с л и п о я в л я е т с я 
н е о п р е д е л е н н о с т ь . Э т о п р о и с х о д и т п о т о м у , ч т о е г о с т р а х о в ы е с в о й с т в а с л а б ы , 
к о г д а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц н е с к л о н е н к р и с к у и с т а л к и в а е т с я с н е о п р е д е л е н н о -
с т ь ю з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и ; о н н е м о ж е т в к л ю ч и т ь к о л е б а н и я с в о и х з а т р а т 
в к о н е ч н у ю ц е н у , п о э т о м у о н ( а н е п р о и з в о д и т е л ь ) н е с е т в е с ь р и с к , с в я з а н н ы й с 
э т и м и к о л е б а н и я м и . 

Б л а г о с о с т о я н и е . А н а л и з б л а г о с о с т о я н и я п р и в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и 
( и л и , ч т о э к в и в а л е н т н о , п р и д о с т а т о ч н ы х в е р т и к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и я х ) п р о с т . 
В е р т и к а л ь н а я с т р у к т у р а ( п р о и з в о д и т е л ь п л ю с р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц ) п о л у ч а е т 
б о л ь ш е д е н е г п р и в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и , ч е м п р и л и н е й н о й ц е н е , т а к к а к 
в е р т и к а л ь н а я с т р у к т у р а р е а л и з у е т в с ю м о н о п о л ь н у ю п р и б ы л ь . П о т р е б и т е л и в ы -
и г р ы в а ю т п р и в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и , п о т о м у ч т о о н и с т а л к и в а ю т с я с б о -
л е е н и з к о й ц е н о й . Т а к и м о б р а з о м , б л а г о с о с т о я н и е б е з у с л о в н о в о з р а с т а е т п р и 
у с т р а н е н и и д в о й н о й м а р ж и н а л и з а ц и и . Э т о т ж е в ы в о д п о д т в е р ж д а ю т д в е д о п о л -
н и т е л ь н ы е и л л ю с т р а ц и и о с н о в н о г о в е р т и к а л ь н о г о в н е ш н е г о э ф ф е к т а , п р е д с т а -
в л е н н ы е в п р и м е р а х 2 и 3 . 

П р и м е р 2 . М о р а л ь н а я у г р о з а п о с л е д у ю щ и х ф и р м . 
Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы ч а с т о п р е д о с т а в л я ю т т а к и е у с л у г и , к о т о р ы е д е л а ю т 

т о в а р п р о и з в о д и т е л я б о л е е п р и в л е к а т е л ь н ы м д л я п о т р е б и т е л е й : м а р к и с о б ъ -
я в л е н н о й с т о и м о с т ь ю ( t r a d i n g s t a m p s ) , * б е с п л а т н а я д о с т а в к а , к р е д и т , п р е д п р о -
д а ж н а я и н ф о р м а ц и я , б л а г о у с т р о е н н о е п о м е щ е н и е , д о п о л н и т е л ь н а я п р о д а ж а с 
ц е л ь ю у м е н ь ш и т ь о ч е р е д и и т . д . М ы м о ж е м в с е э т о о х а р а к т е р и з о в а т ь к а к 
« д е й с т в и я п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а » ( « p r o m o t i o n a l e f f o r t » ) и л и « у с л у г и » . Т а к 
к а к о н и в л и я ю т н а с п р о с н а э т о т т о в а р , п р о и з в о д и т е л ь п о о щ р я е т т а к и е д е й с т в и я 
р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а . С а м ы м п р о с т ы м с п о с о б о м п о о щ р е н и я я в л я е т с я у к а з а н и е 
в к о н т р а к т е у р о в н я у с л у г п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а . Н о п о т а к о м у к о н т р а к т у 
о б ы ч н о н и ч е г о н е л ь з я в з ы с к а т ь , т а к к а к с у д ( и д а ж е с т о р о н ы ) н е м о ж е т и з м е -
р и т ь э т и у с л у г и . Т а к и м о б р а з о м , р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а с л е д у е т с т и м у л и р о в а т ь к 
п р е о д о л е н и ю т р у д н о с т е й , с в я з а н н ы х с м о р а л ь н о й у г р о з о й . 1 4 

Д е й с т в и я п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а м о г у т б ы т ь ф о р м а л и з о в а н ы к а к р е а л ь н о е 
ч и с л о s . Т а к ж е к а к и в г л а в е 2 , s — э т о п а р а м е т р , о п р е д е л я ю щ и й п о л о ж е -
н и е т о в а р а в в е р т и к а л ь н о м п р о с т р а н с т в е п р о д у к т о в . С п р о с п о т р е б и т е л е й е с т ь 
q = D ( p , s ) ( п р и м е р в ы в о д а т а к о й ф у н к ц и и с п р о с а с м . в р а з д е л е 2 . 1 ) . D у б ы -
в а е т с р и в о з р а с т а е т с s . П р е д п о л о ж и м , ч т о п р е д л о ж е н и е у р о в н я у с л у г s с т о и т 

1 4 Ф о р м а л ь н о д в о й н а я м а р ж и н а л и з а ц и я и п р о б л е м а з а м е щ е н и я р е с у р с о в т а к ж е с в я -
з а н ы с м о р а л ь н о й у г р о з о й . П р и м е р , в к о т о р о м д е й с т в и я п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р о в э к в и -
в а л е н т н ы ( п р о т и в о п о л о ж н ы ) в т о р о й м а р ж и н а л и з а ц и и , с м . н и ж е . З д е с ь м ы о г р а н и ч и м 
с т е п е н ь м о р а л ь н о й у г р о з ы д е й с т в и я м и п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р о в и п р е д о с т а в л е н и ю у с л у г . 

' Н а к о п л е н и е н е к о т о р о г о к о л и ч е с т в а т а к и х м а р о к д а е т п о к у п а т е л ю п р а в о б е с п л а т н о г о 
п р и о б р е т е н и я т о в а р а и з а с с о р т и м е н т а т о г о м а г а з и н а , г д е п о л у ч е н ы м а р к и . {Прим.. ред.). 
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р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у Ф ( з ) в р а с ч е т е н а е д и н и ц у в ы п у с к а , а т а к ж е , ч т о э т и з а -
т р а т ы м о ж е т н а б л ю д а т ь т о л ь к о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц . Ф в о з р а с т а е т с s . Т а к и м 
о б р а з о м , о б щ а я с т о и м о с т ь у с л у г с о с т а в и т q Ф ( s ) . 

В е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н а я ц е н а п о т р е б и т е л я , рт, и у с л у г и , s m , м а к с и -
м и з и р у ю т 

П у с т ь 
П т = [ р т - с - < S > ( s m ) ] D ( p m , s m ) . 

В д е ц е н т р а л и з о в а н н о й с т р у к т у р е п р и л и н е й н о й ц е н е p w п р и б ы л ь п р о и з в о -
д и т е л я 

( p w - c ) D ( p , s ) , 

а р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а 

В ц е л я х м а к с и м и з а ц и и с в о е й п р и б ы л и п р о и з в о д и т е л ь н а з н а ч а е т ц е н у p w > с . В 
т а к о м с л у ч а е р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м а к с и м и з и р у е т с в о ю п р и б ы л ь п о р и s . И с -
к а ж е н и е р о з н и ч н о й ц е н ы — в т о р а я м а р ж и н а л и з а ц и я — и з в е с т н о и з п р и м е р а 1 . 
И с к а ж е н и е в у с л у г а х н а п о м и н а е т и с к а ж е н и е в р о з н и ч н о й ц е н е : р о з н и ч н ы й т о р -
г о в е ц н е у ч и т ы в а е т д о б а в о ч н у ю п р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я , с в я з а н н у ю с у в е л и ч е -
н и е м о б ъ е м а у с л у г , 

3 D 
( ; Р w - с ) — . 

И з д е с ь э т о п р о и с х о д и т п о т о м у , ч т о н а ц е н к а п р о и з в о д и т е л я у м е н ь ш а е т м а р ж у 
п р и б ы л и р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , а н е п р и б ы л ь в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . Т а к и м 
о б р а з о м , п р и л ю б о й р о з н и ч н о й ц е н е р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п р е д о с т а в л я е т с л и ш -
к о м м а л ы й о б ъ е м у с л у г и э т и м ч р е з в ы ч а й н о с о к р а щ а е т с п р о с . 

А н а л о г и я м е ж д у у с л у г а м и и р о з н и ч н ы м и ц е н а м и н е с л у ч а й н а . К а к и в 
г л а в е 2 , п о л е з н о р а с с м о т р е т ь э к с т р е м а л ь н ы й с л у ч а й , к о г д а у с л у г и я в л я ю т с я 
с о в е р ш е н н ы м и з а м е н и т е л я м и ц е н о в ы х с к и д о к , н а п р и м е р q = D { p — s ) и Ф ( з ) = s , 
и в ы с о к и е ц е н ы с о о т в е т с т в у ю т м а л о м у о б ъ е м у у с л у г . К о н е ч н о , и н т е р е с е н и б о л е е 
о б щ и й с л у ч а й , к о г д а у с л у г и и ц е н о в ы е с к и д к и — н е с о в е р ш е н н ы е с у б с т и т у т ы . 

Д л я п о о щ р е н и я б о л ь ш и х у с и л и й п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а и в ц е л я х п о л у ч е -
н и я в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й п р и б ы л и п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т ( к а к э т о о п и -
с ы в а л о с ь и р а н е е ) п р е д о с т а в и т ь р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у п р а в о б ы т ь п р е т е н д е н т о м 
н а о с т а т о к , в ы б р а в p w = с , и п р и с в о и т ь о с т а в ш у ю с я п р и б ы л ь т о р г о в ц а с п о м о -
щ ь ю ф р а н ш и з ы А = П т . 

С а м о п о с е б е R P M т е п е р ь н е д о с т а т о ч н о . Д л я т о г о ч т о б ы п о л у ч и т ь в е р т и -
к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь , п р о и з в о д и т е л ю с л е д у е т у с т а н о в и т ь р о з н и ч -
н у ю ц е н у р = рт. О д н а к о в н е ш н и й э ф ф е к т у с л у г о с т а е т с я . 1 5 

^ П р о и з в о д и т е л ь м о ж е т п ы т а т ь с я к о н т р о л и р о в а т ь р о з н и ч н у ю ц е н у , ч т о б ы э л и м и -
н и р о в а т ь в н е ш н и й э ф ф е к т ц е н ы , а т а к ж е к о н т р о л и р о в а т ь у с л у г и , ч т о б ы э л и м и н и р о в а т ь 
в н е ш н и й э ф ф е к т у с л у г . Д л я т о г о ч т о б ы з а с т а в и т ь р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а п р е д о с т а в и т ь 
у с л у г и в к а ч е с т в е д о п о л н и т е л ь н о г о с т и м у л а , ч а с т о и с п о л ь з у е т с я п р я м о е у п р а в л е н и е д е -
я т е л ь н о с т ь ю п о п р е д о с т а в л е н и ю э т и х у с л у г . В т а к о м с л у ч а е п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т и с -
п о л ь з о в а т ь п р е к р а щ е н и е д е й с т в и я д о г о в о р а к а к у г р о з у п р о т и в с о к р а щ е н и я о б ъ е м а у с л у г . 
( П р е к р а щ е н и е н а в я з ы в а н и я з а т р а т р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у в о з м о ж н о в с л у ч а е , к о г д а э т о т 
т о р г о в е ц п о л у ч а е т р е н т у о т в з а и м о о т н о ш е н и й с п р о и з в о д и т е л е м , т . е . к о г д а о н п о л у ч а е т 
более ч е м н е о б х о д и м у ю п р и б ы л ь . П о э т о м у в о п р о с у с м . в с т у п л е н и е « Т е о р и я ф и р м ы » ) . 
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У п р а ж н е н и е 4 . 3 * * . " П о к а ж и т е , ч т о м и н и м у м в ы п у с к а я в л я е т с я д о с т а т о ч н ы м 
и н с т р у м е н т о м ( н а п р и м е р , ч т о п р и п о м о щ и м и н и м а л ь н о г о в ы п у с к а и л и н е й н о й 
ц е н ы м о ж н о п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь ) . 

В т о м с л у ч а е , е с л и п р о и з в о д и т е л ь п р е д о с т а в л я е т у с л у г и , к о т о р ы е с л о ж н о 
и з м е р и т ь ( р е к л а м а м а р к и , к а ч е с т в о т о в а р а и т . д . ) , в о з н и к а е т д в у с т о р о н н я я м о -
р а л ь н а я у г р о з а . Т о г д а п р о и з в о д и т е л ь о б ы ч н о о к а з ы в а е т в л и я н и е н а р о з н и ч н о г о 
т о р г о в ц а , п о т о м у ч т о е г о у с л у г и в о з д е й с т в у ю т н а с п р о с и п р и б ы л ь п о с л е д н е г о . 
Э т о т в н е ш н и й э ф ф е к т н и ч е г о б ы н е з н а ч и л , е с л и б ы п р и б ы л ь р о з н и ч н о г о т о р -
г о в ц а р а в н я л а с ь н у л ю ; о д н а к о , к а к м ы в и д е л и , п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т о с т а в и т ь 
р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у п о л о ж и т е л ь н у ю п р и б ы л ь в ц е л я х п о о щ р е н и я е г о у с и л и й 
п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а . В э т о м с л у ч а е в е р т и к а л ь н а я с т р у к т у р а д о л ж н а п р и -
д у м а т ь с и с т е м у с т и м у л и р о в а н и я , к о т о р а я с м я г ч и т п р о б л е м у м о р а л ь н о й у г р о з ы 
д л я о б е и х с т о р о н . Д л я э т о й ц е л и д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф б о л ь ш е н е д о с т а т о ч е н . 
К а к м ы в и д е л и , д л я т о г о ч т о б ы з а с т а в и т ь р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а п р е д п р и н я т ь 
с о о т в е т с т в у ю щ е е у с и л и е п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р о в , н у ж н о с д е л а т ь е г о п р е т е н -
д е н т о м н а о с т а т о к . П р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я , p w — с , в т а к о м с л у ч а е р а в н а н у л ю ; 
э т о о з н а ч а е т , ч т о у п р о и з в о д и т е л я н е т с т и м у л а у в е л и ч и в а т ь с п р о с ( а т а к ж е н е т 
с т и м у л а п р е д л а г а т ь у с л у г и ) . Н а о б о р о т , е с л и п р о и з в о д и т е л ь я в л я е т с я п р е т е н -
д е н т о м н а о с т а т о к , у р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а н е т с т и м у л а з а н и м а т ь с я д е я т е л ь н о -
с т ь ю п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а ; н у ж н о п р и д у м а т ь б о л е е с о в е р ш е н н ы е с и с т е м ы . 
С л е д у ю щ е е у п р а ж н е н и е п о к а з ы в а е т , ч т о о б е с т о р о н ы м о г у т о д н о в р е м е н н о б ы т ь 
п р е т е н д е н т а м и н а о с т а т о к п о с р е д с т в о м в о в л е ч е н и я т р е т ь е й с т о р о н ы [ 2 6 ] . О д -
н а к о с о о т в е т с т в у ю щ а я с и с т е м а б е с п о л е з н а п р и с г о в о р е р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а и 
п р о и з в о д и т е л я . 

У п р а ж н е н и е 4 . 4 * * . П у с т ь ф у н к ц и я с п р о с а q = D ( p , s , S ) , г д е S — у с л у г и , 
п р е д л а г а е м ы е п р о и з в о д и т е л е м . ( D в о з р а с т а е т с 5 ) . Д л я у п р о щ е н и я п р е д п о л о -
ж и м , ч т о , п р е д о с т а в л я я у с л у г и 5 , п р о и з в о д и т е л ь н е с е т з а т р а т ы < / > ( 5 ) , к о т о р ы е 
з а в и с я т о т п р о д а н н о г о к о л и ч е с т в а ( ф ' > 0 ) . П у с т ь p m , s m , S m м а к с и м и з и р у ю т 
в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь : 

В д е ц е н т р а л и з о в а н н о й с т р у к т у р е р и s в ы б и р а ю т с я р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , а 5 — 
п р о и з в о д и т е л е м . П р о и з в о д и т е л ь и р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц в м е с т е м о г у т п о д п и с а т ь 
к о н т р а к т с т р е т ь е й с т о р о н о й . Э т а т р е т ь я с т о р о н а , к о т о р у ю н а з ы в а ю т п р е д е л ь -
н ы м и с т о ч н и к о м ( m a r g i n a l s o u r c e ) , г о т о в а п о д п и с а т ь л ю б о й к о н т р а к т , к о т о р ы й 
п р и н е с е т е й н е о т р и ц а т е л ь н у ю п р и б ы л ь . 

1 . П о к а ж и т е , ч т о в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь м о ж н о п о л у -
ч и т ь ' с л е д у ю щ и м о б р а з о м . П р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р п р о х о д и т ч е р е з т р е т ь ю с т о -
р о н у . Т р е т ь я с т о р о н а п л а т и т п р о и з в о д и т е л ю в с о о т в е т с т в и и с л и н е й н ы м т а р и -
ф о м T \ ( q ) = p w q , г д е p w = р т - Ф ( з т ) , а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п л а т и т е й в 
с о о т в е т с т в и и с д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф о м , Т 2 = А + c q . К а к и м о б р а з о м в ы в ы б е -
р е т е А 1 

2 . О б ъ я с н и т е т е р м и н « п р е д е л ь н ы й и с т о ч н и к » . С п о с о б с т в у е т л и т р е х с т о р о н -
н и й к о н т р а к т к о а л и ц и и м е ж д у п р о и з в о д и т е л е м и р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м ? 
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П р и м е р 3 . З а м е щ е н и е в в о д и м ы х р е с у р с о в . 
Т е п е р ь п р е д п о л о ж и м , ч т о п о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а — э т о о т р а с л ь , к о т о р а я 

п р о и з в о д и т к о н е ч н ы й т о в а р , и с п о л ь з у я н е с к о л ь к о в в о д и м ы х р е с у р с о в . Д л я 
у п р о щ е н и я п р е д п о л о ж и м , ч т о п о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а и с п о л ь з у е т д в а в в о д и м ы х 
р е с у р с а : т о в а р п р о и з в о д и т е л я и в т о р о й п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р , и з г о т о в л е н н ы й 
к о н к у р е н т н ы м п р о и з в о д и т е л е м с з а т р а т а м и ( и п р о д а н н ы й п о ц е н е ) с ' . К р о м е к о -
н е ч н о й ц е н ы п о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а д о л ж н а в ы б р а т ь р е с у р с ы х и х ' д л я п р о и з -
в о д с т в а в ы п у с к а q = / ( х , х ' ) . Э т и д в а в в о д и м ы х р е с у р с а я в л я ю т с я с у б с т и т у т а м и 
в е е п р о и з в о д с т в е н н о й ф у н к ц и и . Д а л е е п р е д п о л о ж и м , ч т о т е х н о л о г и я х а р а к -
т е р и з у е т с я п о с т о я н н о й о т д а ч е й о т м а с ш т а б а ( / — о д н о р о д н а я ф у н к ц и я п е р в о й 
с т е п е н и ) . Ф у н к ц и я с п р о с а q = D ( p ) ( д л я у п р о щ е н и я м ы а б с т р а г и р у е м с я о т 
д е я т е л ь н о с т и п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а ) . В е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н а я п р и б ы л ь 

П т = т а x [ P { f ( x , x ' ) ) f ( x , x ' ) - с х - с ' х ' ] , 
х,х' 

г д е Р ( ) = £ ) - 1 ( - ) — о б р а т н а я ф у н к ц и я с п р о с а . П у с т ь х т и х ' т о б о з н а ч а ю т 
о п т и м а л ь н ы е з а п у с к и р е с у р с о в . 

Р а с с м о т р и м д е ц е н т р а л и з о в а н н у ю с т р у к т у р у , в к о т о р о й п р о и з в о д и т е л ь п е р -
в о г о р е с у р с а х и ( в р е м е н н о ) п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь и м е ю т м о н о п о л ь н у ю в л а с т ь 
( р и с . 4 . 6 ) . ( Н а л и ч и е о с н о в н о г о в н е ш н е г о э ф ф е к т а н е т р е б у е т м о н о п о л и з а ц и и 
п о с л е д у ю щ е й о т р а с л и п р и у с л о в и и н е с к о л ь к и х в в о д и м ы х р е с у р с о в . Р а з л и ч и я , 
к о т о р ы е п о я в л я ю т с я п р и п о с л е д у ю щ е й к о н к у р е н ц и и , б у д у т о б с у ж д а т ь с я н и ж е ) . 

П р и л и н е й н о м ц е н о о б р а з о в а н и и м о н о п о л ь н ы й п р о и з в о д и т е л ь н а з н а ч а е т 
о п т о в у ю ц е н у p w > с , в т о в р е м я к а к к о н к у р е н т н ы е п р о и з в о д и т е л и н а з н а ч а ю т 
ц е н у p ' v = с ' н а в т о р о й в в о д и м ы й р е с у р с . С л е д о в а т е л ь н о , о т н о с и т е л ь н а я ц е н а 
в в о д и м ы х " р е с у р с о в д л я п о с л е д у ю щ е й е д и н и ц ы , p w / p ' w = PW/C', п р е в ы ш а е т и х 
д е й с т в и т е л ь н у ю о т н о с и т е л ь н у ю ц е н у , с / с ' , д л я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . П о -
с л е д у ю щ а я е д и н и ц а , т а к и м о б р а з о м , п е р е к л ю ч а е т с я н а в т о р о й в в о д и м ы й р е с у р с 
и п о т р е б л я е т о ч е н ь н е б о л ь ш о е к о л и ч е с т в о п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а п р о и з в о д и -
т е л я [ 6 0 , 7 1 , 7 4 ] . П е р е к л ю ч а я с ь н а в т о р о й р е с у р с , п о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а н е 
у ч и т ы в а е т п р е д е л ь н у ю п р и б ы л ь п р е д ш е с т в у ю щ е г о м о н о п о л и с т а , р щ — с ( о д н о -
в р е м е н н о н е о к а з ы в а я н и к а к о г о в о з д е й с т в и я н а п р о и з в о д я щ у ю в т о р о й р е с у р с 
о т р а с л ь , м а р ж а к о т о р о й р а в н а н у л ю ) . 
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К о н е ч н о , п р о б л е м а з а м е щ е н и я в в о д и м о г о р е с у р с а в о з н и к а е т т о л ь к о т о г д а , 
к о г д а э т о з а м е щ е н и е в о з м о ж н о . О н а н е м о ж е т в о з н и к н у т ь , к о г д а к о л и ч е с т в о 
в в о д и м ы х р е с у р с о в ф и к с и р о в а н о , к а к н а п р и м е р п р и п о т р е б л е н и и п р а в о г о и л е -
в о г о б о т и н к а и л и б о л т о в и г а е к . ( К а к о т м е ч а е т Б о у м а н [ 1 0 ] , « м о н о п о л и я н а 
б о л т ы , е с л и с у щ е с т в у е т к о н к у р е н ц и я в п р о и з в о д с т в е г а е к , т а к ж е х о р о ш а , к а к 
и м о н о п о л и я н а б о л т ы и г а й к и » ) . 

Д л я т о г о ч т о б ы п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о 
и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь , п р е д ш е с т в у ю -
щ и й м о н о п о л и с т н е д о л ж е н о б ъ е д и н я т ь с я с 
о т р а с л ь ю , п р о и з в о д я щ е й в т о р о й в в о д и м ы й 
р е с у р с , п о т о м у ч т о п о с л е д н я я н е о к а з ы -
в а е т н и к а к о г о в н е ш н е г о э ф ф е к т а ( о н а с у щ е -
с т в у е т с а м а п о с е б е , п р о д а в а я с в о и т о в а р ы 
п о п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м ) . Т а к и м о б р а з о м , 
к а к п о к а з а н о н а р и с . 4 . 7 , д о с т а т о ч н о в е р т и -
к а л ь н о о б ъ е д и н и т ь с я . П о д о б н о э т о м у в е р -
т и к а л ь н у ю и н т е г р а ц и ю м о ж н о з а м е н и т ь н е -
с к о л ь к и м и в е р т и к а л ь н ы м и о г р а н и ч е н и я м и . 

Рис. 4.7. Вертикальная интеграция 
при нескольких вводимых ресурсах. П л а т а з а ф р а н ш и з у . М о н о п о л и с т м о -

ж е т с д е л а т ь п о с л е д у ю щ у ю е д и н и ц у п р е т е н -
д е н т о м н а о с т а т о к : 

= с , 

А = I / т 
— С X 

К а к и в п р и м е р а х 1 и 2 , в е р т и к а л ь н ы й к о н т р о л ь у в е л и ч и в а е т б л а г о с о с т о я н и е . 
П о с л е д у ю щ и й м о н о п о л и с т п л а т и т з а п е р в ы й в в о д и м ы й р е с у р с б о л е е н и з к у ю п р е -
д е л ь н у ю ц е н у и , с л е д о в а т е л ь н о , н а з н а ч а е т б о л е е н и з к у ю ц е н у п о т р е б и т е л я м . Б о -
л е е т о г о , с м е с ь в в о д и м ы х р е с у р с о в в д а н н о м с л у ч а е э ф ф е к т и в н а . 

С в я з а н н ы е п р о д а ж и с R P M . К а к б ы л о п о к а з а н о [ 5 ] , с в я з а н н ы е п р о д а ж и 
о б л а д а ю т в е с ь м а ж е л а т е л ь н ы м с в о й с т в о м п р и з а м е щ е н и и в в о д и м ы х 

р е с у р с о в : о н и д е л а ю т о т н о с и т е л ь -
н у ю ц е н у в в о д и м ы х р е с у р с о в « п р а -

0 с в и л ь н о й » . Д л я т о г о ч т о б ы п о н я т ь 
v 1 г э т о , д о п у с т и м , ч т о п р е д ш е с т в у ю щ и й 

м о н о п о л и с т з а с т а в л я е т п о с л е д у ю щ у ю 
е д и н и ц у п о к у п а т ь у н е г о п р о м е ж у -
т о ч н ы й т о в а р п о ц е н е p ' w ( р и с . 4 . 8 ) . 
П р е д п о л о ж и м , ч т о п р е д ш е с т в у ю щ и й 
м о н о п о л и с т в ы б и р а е т ц е н ы н а п р о м е -
ж у т о ч н ы е т о в а р ы п р о п о р ц и о н а л ь н о 
и х п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м : 

м 
1 

Р и , 
1 

Р'ш 
• 

м 

м ы 

и a l 

Р и с . 4 . 8 . С в я з а н н а я п р о д а ж а . 
(4.1) 
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П о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а м и н и м и з и р у е т з а т р а т ы , в ы з в а н н ы е д в у м я в в о д и м ы м и 
р е с у р с а м и . Х о р о ш о и з в е с т н о е у с л о в и е м и н и м и з а ц и и з а т р а т с о с т о и т в т о м , ч т о 
п р е д е л ь н а я н о р м а з а м е щ е н и я в в о д и м ы х р е с у р с о в р а в н а о т н о ш е н и ю и х ц е н . С л е -
д о в а т е л ь н о , 

д / / д х ( х , х ' ) = f r = с _ = д / / д х ( х ™ , х ' т ) 

d f / d x ' ( x , x ' ) p ' w с ' d f / d x ' ( x m , x , m y V ' ' 

У р а в н е н и е ( 4 . 2 ) о б е с п е ч и в а е т т о , ч т о п о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а и с п о л ь з у е т в в о -
д и м ы е р е с у р с ы в п р а в и л ь н ы х п р о п о р ц и я х . 1 6 Б о л е е т о г о , э т о н а п о м и н а е т н а м 
с л у ч а й с е д и н и ч н ы м в в о д и м ы м р е с у р с о м . У р а в н е н и е ( 4 . 2 ) о п р е д е л я е т х ' к а к , 
с к а ж е м , ф у н к ц и ю х . С л е д о в а т е л ь н о , п р е д ш е с т в у ю щ е м у м о н о п о л и с т у н е о б х о -
д и м т о л ь к о о д и н д о п о л н и т е л ь н ы й и н с т р у м е н т , д л я т о г о ч т о б ы к о н т р о л и р о в а т ь 
в н е ш н и й э ф ф е к т р о з н и ч н о й ц е н ы . С о х р а н е н и е п е р е п р о д а ж н о й ц е н ы я в л я е т с я 
т а к и м и н с т р у м е н т о м . Д л я т о г о ч т о б ы п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю 
п р и б ы л ь П т , п р е д ш е с т в у ю щ е м у м о н о п о л и с т у н у ж н о у с т а н о в и т ь ц е н у р = рт. 
И п о с л е д н е е , д л я т о г о ч т о б ы п р и с в о и т ь п р и б ы л ь п о с л е д у ю щ е й е д и н и ц ы , п р е д -
ш е с т в у ю щ и й м о н о п о л и с т в ы б и р а е т p w и p'w, у д о в л е т в о р я ю щ и е у р а в н е н и ю ( 4 . 1 ) 
и 

( 4 . 3 ) I lm m tr P w x = p f { x 

Т а к к а к / — л и н е й н о о д н о р о д н а я ф у н к ц и я п е р в о й с т е п е н и , п о с л е д у ю щ а я е д и -
н и ц а н е м о ж е т у л у ч ш и т ь м о н о п о л ь н о г о р а с п р е д е л е н и я 1 7 и п о л у ч а е т н у л е в у ю 
п р и б ы л ь . 

И с п о л ь з о в а н и е п р а к т и к и с в я з а н н ы х п р о д а ж о г р а н и ч и в а е т с я о б ы ч н о т е м , 
ч т о с у щ е с т в у е т м н о ж е с т в о в в о д и м ы х р е с у р с о в ( в т о м ч и с л е и р а б о ч е й с и л ы ) , 
и м о н о п о л ь н ы й п р о и з в о д и т е л ь к а к о г о - т о р е с у р с а д о л ж е н с в я з ы в а т ь о с т а л ь н ы е 
р е с у р с ы ( и л и п о к р а й н е й м е р е т е , к о т о р ы е я в л я ю т с я с у б с т и т у т а м и е г о п р о д у к т а ) . 
Т а к о е о б ш и р н о е с в я з ы в а н и е б ы в а е т н е ч а с т о . С л у ч а й с м о н о п о л и с т о м , п р о и з в о -
д я щ и м д о л г о в е ч н ы й т о в а р , к о г д а о д н и м и з т а к и х в в о д и м ы х р е с у р с о в я в л я е т с я 

1 6 К п р и м е р у , д л я п р о и з в о д с т в е н н о й ф у н к ц и и К о б б а — Д у г л а с а 

мы и м е е м 
х/х' = [ а / ( 1 - а ) ] ( с ' / с ) = хт/х'т. 

В более о б щ е м в и д е ч а с т н ы е п р о и з в о д н ы е л и н е й н о о д н о р о д н о й ф у н к ц и и п е р в о й с т е п е н и 
являются о д н о р о д н ы м и с т е п е н и 0 . О т с ю д а 

d f ( \ x m , \ x ' m ) _ d f ( x m , x ' m ) 

дх дх 

и а н а л о г и ч н о д л я п р о и з в о д н о й п о х'. Р е ш е н и е у р а в н е н и я ( 4 . 2 ) и м е е т в и д 

{х = A x m , х' = Хх,т}. 

1 7 Ч т о б ы м и н и м и з и р о в а т ь з а т р а т ы , п о с л е д у ю щ а я е д и н и ц а в ы б р а л а б ы х = Л х т и 
х 1 = \х'т д л я Л > 0 . О д н а к о и з у р а в н е н и я ( 4 . 3 ) и о д н о р о д н о с т и / с л е д у е т 

pwx + p'wx' = A ( p w x m + p'wx,m) = Pm(\f(xm ,х'т)) = p m f ( x , x ' ) . 
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т е х н и ч е с к о е о б с л у ж и в а н и е , — х о р о ш а я и л л ю с т р а ц и я п р е д ы д у щ е г о а н а л и з а ( с м . 
у п р а ж н е н и е 4 . 5 ) . 

Д а в а й т е в к р а т ц е р а с с м о т р и м н е с к о л ь к о о с о б е н н о с т е й , х а р а к т е р н ы х д л я к о н -
к у р е н т н о й п о с л е д у ю щ е й о т р а с л и . П р е д п о л о ж и м , ч т о п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь п р о -
д а е т т о в а р п о ц е н е , р а в н о й п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м ( м и н и м а л ь н ы м з а т р а т а м п р и 
д а н н ы х п р о м е ж у т о ч н ы х ц е н а х p w и р ^ ) . 1 8 П л а т а з а ф р а н ш и з у п р и p w = с б о л е е 
н е д о с т а т о ч н а ; в т а к о м с л у ч а е п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь п р о д а е т т о в а р п о ц е н е , р а в -
н о й п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м , е с л и п р о м е ж у т о ч н ы е ц е н ы с о с т а в л я ю т с и с ' . С л е д о -
в а т е л ь н о , п о т р е б и т е л ь о п л а ч и в а е т п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы 
( с л и ш к о м н и з к у ю ц е н у с т о ч к и з р е н и я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы ) , а п р и б ы л ь о т -
с у т с т в у е т . Т а к и м о б р а з о м , н а п о с л е д у ю щ и е ф и р м ы н е в о з м о ж н о н а л о ж и т ь п л а т у 
з а ф р а н ш и з у . 

Н а п р о т и в , с в я з а н н ы е п р о д а ж и ( п р и ч е м ц е н ы о п р е д е л я ю т с я у р а в н е н и я -
м и ( 4 . 1 ) и ( 4 . 3 ) ) я в л я ю т с я д о с т а т о ч н ы м и н с т р у м е н т о м . О т п а д а е т н е о б х о д и м о с т ь 
в R P M , т а к к а к п о с л е д у ю щ а я к о н к у р е н ц и я э л и м и н и р у е т в т о р у ю м а р ж и н а л и з а -
ц и ю . 

Р о я л т и , у с т а н а в л и в а е м ы й н а к о н е ч н ы й в ы п у с к , т а к ж е д о с т а т о ч е н ; п р е д -
ш е с т в у ю щ и й м о н о п о л и с т н а з н а ч а е т р „ = с с ц е л ь ю н е д о п у с т и т ь и с к а ж е н и я 
з а п у с к а р е с у р с о в , а з а т е м п о л у ч а е т и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь , у с т а н а в л и в а я 
н а л о г н а к о н е ч н ы й в ы п у с к . 1 9 

У п р а ж н е н и е 4 . 5 * * . Н е к о т о р ы е п р о и з в о д и т е л и д о л г о в е ч н о г о т о в а р а с в я з ы -
в а ю т п р и о б р е т е н и е з а п а с н ы х ч а с т е й и д о п о л н и т е л ь н о е п р и о б р е т е н и е т о в а р а . ( Н а -
п р и м е р , « B o e i n g * о б ы ч н о о г р а н и ч и в а л п р о д а ж у з а п а с н ы х ч а с т е й с п е ц и а л ь н о 
о г о в а р и в а е м ы м и у с л о в и я м и и т р е б о в а л , ч т о б ы с у б п о д р я д ч и к и у н и ч т о ж а л и л ю -
б ы е и з г о т о в л е н н ы е с в е р х н о р м ы т о в а р ы ) . Ц е л ь э т о г о у п р а ж н е н и я — п о к а з а т ь , 
ч т о м о д е л ь з а м е щ е н и я в в о д и м ы х р е с у р с о в п р е д л а г а е т в о з м о ж н о е о б ъ я с н е н и е . 
( М о ж е т е л и в ы п р е д л о ж и т ь а л ь т е р н а т и в н ы е о б ъ я с н е н и я ? ) . 

М о н о п о л и с т п р о и з в о д и т д о л г о в е ч н ы й т о в а р п р и у д е л ь н ы х з а т р а т а х с . К о н -
к у р е н т н а я о т р а с л ь п р е д л а г а е т о б с л у ж и в а н и е э т о г о т о в а р а п р и у д е л ь н ы х з а т р а -
т а х р ^ = с ' . Д р у г а я к о н к у р е н т н а я п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь и с п о л ь з у е т э т о т д о л г о -
в е ч н ы й т о в а р д л я т о г о , ч т о б ы и з г о т о в и т ь к о н е ч н ы й п р о д у к т . Е д и н и ц а д о л г о в е ч -
н о г о т о в а р а в п р о ц е с с е п р о и з в о д с т в а д а е т в е д и н и ц у в р е м е н и е д и н и ц у к о н е ч н о г о 
п р о д у к т а . В р е м я н е п р е р ы в н о , с т а в к а п р о ц е н т а р а в н а г . Ф и р м ы в п о с л е д у ю щ е й 
о т р а с л и п о т р е б л я ю т х ' е д и н и ц т е х н и ч е с к о г о о б с л у ж и в а н и я н а е д и н и ц у д о л г о -
в е ч н о г о т о в а р а в е д и н и ц у в р е м е н и . У с л о в н а я в е р о я т н о с т ь в ы х о д а и з с т р о я д о л -
г о в е ч н о г о т о в а р а с о с т а в л я е т a ( x ' ) d t м е ж д у t и t + d t , г д е а ' < 0 и а " > 0 . 
( В ы х о д и з с т р о я о з н а ч а е т , ч т о д о л г о в е ч н ы й т о в а р д о л ж е н б ы т ь з а м е н е н ) . П у с т ь 
p w о б о з н а ч а е т ц е н у д о л г о в е ч н о г о т о в а р а ( п р е д п о л о ж и м , ч т о э т а ц е н а п о с т о я н н а 
в о в р е м е н и , ч т о б ы и з б е ж а т ь в о п р о с о в е е и з м е н е н и я , р а с с м а т р и в а е м ы х в Д о п о л -
н и т е л ь н о м р а з д е л е г л а в ы 1 ) . 

1 8 Т а к к а к / п о к а з ы в а е т п о с т о я н н у ю о т д а ч у о т м а с ш т а б а , п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы н е 
з а в и с я т о т м а с ш т а б а д е я т е л ь н о с т и . 

1 9 С о о т в е т с т в у ю щ и й р о я л т и н а е д и н и ц у в ы п у с к а е с т ь 
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1 . П о к а ж и т е , ч т о ц е н а к о н е ч н о г о т о в а р а е с т ь 

р = с ' х ' + p w [ r + а ( х ' ) ] ) 

г д е х ' м и н и м и з и р у е т п р а в у ю ч а с т ь у р а в н е н и я . 
2 . П о к а ж и т е , ч т о п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь т р е б у е т с л и ш к о м б о л ь ш о г о т е х н и ч е -

с к о г о о б с л у ж и в а н и я с т о ч к и з р е н и я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . К а к м о н о п о л и с т , 
п р о и з в о д я щ и й д о л г о в е ч н ы й т о в а р , м о ж е т р е ш и т ь э т у п р о б л е м у ? 

3 . П р е д л о ж и т е а н а л о г и ю м о д е л и з а м е щ е н и я в в о д и м ы х р е с у р с о в . 

Э т и т р и и з в е с т н ы х п р и м е р а — д в о й н а я м а р ж и н а л и з а ц и я , м о р а л ь н а я у г р о з а 
п о с л е д у ю щ и х ф и р м и з а м е щ е н и е в в о д и м ы х р е с у р с о в — п о к а з ы в а ю т , ч т о в е р -
т и к а л ь н а я и н т е г р а ц и я и л и в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я н е в л и я ю т о т р и ц а т е л ь н о 
н а б л а г о с о с т о я н и е , д а ж е к о г д а о н и о з н а ч а ю т у в е л и ч е н и е п р и б ы л и м о н о п о л и и . 2 0 

В э т и х у с л о в и я х с т а н о в и т с я в о п р о с о м с а м о с у щ е с т в о в а н и е м о н о п о л ь н о й в л а с т и , 
а н е е е п о б о ч н ы е п р о д у к т ы ( в е р т и к а л ь н а я и н т е г р а ц и я и в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и -
ч е н и я ) . В Д о п о л н и т е л ь н о м р а з д е л е м ы у в и д и м , ч т о в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я 
м о г у т б ы т ь ж е л а т е л ь н ы с т о ч к и з р е н и я о т д е л ь н ы х с у б ъ е к т о в и в т о ж е в р е м я 
о б щ е с т в е н н о н е ж е л а т е л ь н ы . С л е д у е т б ы т ь о с т о р о ж н ы м п р и о п р е д е л е н и и п о с л е д -
с т в и й э т и х о г р а н и ч е н и й , н о н е о т н о с и т ь с я к н и м н е о б о с н о в а н н о в р а ж д е б н о . 

4 . 3 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я В П Р Е Д Е Л А Х М А Р К И 

В р а з д е л е 4 . 2 м ы в б о л ь ш и н с т в е с л у ч а е в п р е д п о л а г а л и , ч т о р о з н и ч н ы й т о р -
г о в е ц о б л а д а л м о н о п о л ь н о й в л а с т ь ю . В э т о м р а з д е л е м ы р а с с м а т р и в а е м п р о т и -
в о п о л о ж н ы й с л у ч а й , к о г д а п о с л е д у ю щ и й с е к т о р я в л я е т с я к о н к у р е н т н ы м . М ы 
с о с р е д о т о ч и в а е м в н и м а н и е н а п р е д о с т а в л е н и и у с л у г п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а . 2 1 

4 . 3 . 1 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я В П Р Е Д Е Л А Х М А Р К И И У С Л У Г И 
Р О З Н И Ч Н О Й Т О Р Г О В Л И 2 2 

З д е с ь м ы и с п о л ь з у е м м о д е л ь п р и м е р а 2 р а з д е л а 4 . 2 . Ф у н к ц и я с п р о с а н а 
к о н е ч н ы й т о в а р q — D ( p , s ) д л я н а б о р а р ( к о н е ч н ы х ц е н ) и s ( у с л у г ) . Ч т о б ы 
а б с т р а г и р о в а т ь с я о т п р о б л е м ы д и с к р и м и н а ц и и г л а в ы 3 , м ы п р е д п о л а г а е м , ч т о 
в с е п о т р е б и т е л и о д и н а к о в ы . Ч и с т ы й и з л и ш е к п о т р е б и т е л я с о с т а в л я е т S ( p , s ) , 
п р и ч е м d S / d p = — D ( p , s ) . Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы , к о т о р ы е т а к ж е и д е н т и ч н ы , 
н е с у т з а т р а т ы Ф ( з ) н а е д и н и ц у п р о д у к ц и и з а у с л у г у s . 

2 0 П р и в е д е н н ы е м о д е л и н е « о б ъ я с н я ю т » с у щ е с т в о в а н и я в е р т и к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и й 
(таких к а к п о д д е р ж а н и е п е р е п р о д а ж н о й ц е н ы и с в я з а н н ы е п р о д а ж и ) . В о в с е х э т и х м о -
делях п л а т ы з а ф р а н ш и з у д о с т а т о ч н о , ч т о б ы п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю 
п р и б ы л ь . Е д в а л и м о ж н о у т в е р ж д а т ь , ч т о ф р а н ш и з ы я в л я ю т с я б о л е е д о р о г и м и д л я а д м и -
н и с т р а т о р а ( в к л ю ч а я б о л е е в ы с о к и е т р а н с а к ц и о н н ы е з а т р а т ы ) , ч е м R P M и л и с в я з а н н ы е 
п р о д а ж и . * 

2 1 В о п р о с д в о й н о й м а р ж и н а л и з а ц и и и с ч е з а е т , т а к к а к п о с л е д у ю щ а я к о н к у р е н ц и я 
сводит в т о р у ю м а р ж у к н у л ю . ( С л у ч а й « д и ф ф е р е н ц и р у е м ы х » р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в ( о п р е -
деление д и ф ф е р е н ц и р у е м ы х п р о д у к т о в с м . в г л а в е 7 ) я в л я е т с я п р о м е ж у т о ч н ы м м е ж д у 
с л у ч а я м и м о н о п о л и и и к о н к у р е н ц и и . Д и ф ф е р е н ц и а ц и я п о з в о л я е т р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м 
вводить в т о р у ю м а р ж и н а л и з а ц и ю ) . В л и я н и е к о н к у р е н ц и и н а п р о б л е м у з а м е щ е н и я в в о -
димых р е с у р с о в а н а л и з и р о в а л о с ь в п р и м е р е 3 . 

2 2 Э т о о б ъ я с н е н и е в з я т о и з [ 1 3 ] . 
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В е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь м о ж н о п о л у ч и т ь , в ы б р а в т а к и е р ' п 

и s m , к о т о р ы е м а к с и м и з и р у ю т 

[ р - с - Ф ( а ) ] £ > ( р , в ) . 

У с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а д л я у с л у г е с т ь 

= < S > ' ( s m ) D . (4 .4 ) 

Т е п е р ь р а с с м о т р и м д е ц е н т р а л и з о в а н н у ю с т р у к т у р у . 
П о т р е б и т е л и б у д у т п о к у п а т ь п р о д у к ц и ю у т о г о р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , к о т о -

р ы й п р е д л о ж и т и м н а и л у ч ш е е с о о т н о ш е н и е ц е н ы и у с л у г . В т а к о м с л у ч а е м ы 
м о ж е м о п р е д е л и т ь с о в е р ш е н н у ю к о н к у р е н ц и ю в э т о й м о д е л и к а к п р е д л о ж е н и е 
р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и п о т р е б и т е л я м с а м о г о п р е д п о ч т и т е л ь н о г о с о о т н о ш е н и я 
ц е н ы и у с л у г п р и у с л о в и и , ч т о р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е н е с у т у б ы т к о в . Д р у -
г и м и с л о в а м и , к о н к у р е н т н ы е ц е н а и у р о в е н ь у с л у г м а к с и м и з и р у ю т S ( p , s ) п р и 
о г р а н и ч е н и и р = р „ + Ф ( з ) , г д е р „ — п р о м е ж у т о ч н а я ц е н а , н а з н а ч а е м а я м о н о -
п о л и с т о м . П о д с т а в л я я р , к о н к у р е н т н ы й с е к т о р м а к с и м и з и р у е т S ( p w + Ф ( б ) , з ) . 
У с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а д л я у с л у г с о с т а в л я е т ( н е з а б у д ь т е , ч т о п р о и з в о д н а я 
ф у н к ц и и и з л и ш к а п о ц е н е р а в н а — D ) 

d S 

d s 
(4.5) 

С р а в н и в а я у р а в н е н и я ( 4 . 4 ) и ( 4 . 5 ) , м ы в и д и м , ч т о к о н к у р е н ц и я в в о д и т с м е щ е н и е | 
в в ы б о р е у с л у г . П р а в а я ч а с т ь у р а в н е н и й о д н а и т а ж е д л я д е ц е н т р а л и з о в а н н о й и 
и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р : з а т р а т ы , в ы з в а н н ы е е д и н и ч н ы м у в е л и ч е н и е м у с л у г , 
р а в н ы п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м , у м н о ж е н н ы м н а с п р о с . Л е в ы е ч а с т и у р а в н е н и й ! 
р а з л и ч н ы д л я э т и х д в у х с т р у к т у р . П р и и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р е — э т о п р е -
д е л ь н а я в ы р у ч к а , о б у с л о в л е н н а я у в е л и ч е н и е м с п р о с а . П р и к о н к у р е н ц и и — э т о ) 
п р е д е л ь н ы й и з л и ш е к , к о т о р ы й в к л ю ч а е т в с е б я у в е л и ч е н и я в с п р о с е д л я в с е х | 
д о п р е д е л ь н ы х е д и н и ц : 

8 S [ ° ° d D , 4 J 

Т а к и м о б р а з о м , с р а в н е н и е а н а л о г и ч н о с р а в н е н и ю в г л а в е 2 м е ж д у о б ъ е м о м в ы -
п у с к а , в ы б и р а е м ы м м о н о п о л и с т о м ( к о т о р ы й у ч и т ы в а е т в л и я н и е п о в ы ш е н и я к а - | 
ч е с т в а л и ш ь н а п р е д е л ь н о г о п о т р е б и т е л я ) и о б щ е с т в е н н ы м п л а н о в и к о м ( к о т о р ы й ! 
у ч и т ы в а е т в л и я н и е п о в ы ш е н и я к а ч е с т в а н а с р е д н е г о п о т р е б и т е л я ) . Э т а а н а л о - | 
г и я н е с л у ч а й н а ; р е ш е н и е в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р ы — э т о н е ч т о ! 
и н о е , к а к м о н о п о л ь н о е р е ш е н и е , а к о н к у р е н ц и я м а к с и м и з и р у е т о б щ е с т в е н н о е ! 
б л а г о с о с т о я н и е , е с л и в в о д и м ы й р е с у р с п о к у п а е т с я п о ц е н е p w , а н е с . 

И с х о д я и з а н а л и з а в г л а в е 2 , м ы з а к л ю ч а е м , ч т о к о н к у р и р у ю щ и е р о з н и ч н ы е ! 
т о р г о в ц ы м о г у т п р е д о с т а в л я т ь с л и ш к о м м а л ы й и л и с л и ш к о м б о л ь ш о й о б ъ е м ! 
у с л у г ( с т о ч к и з р е н и я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы ) , ч т о з а в и с и т о т т о г о , к т о в ы ш е ! 
о ц е н и в а е т у с л у г и : п р е д е л ь н ы е и л и д о п р е д е л ь н ы е п о т р е б и т е л и . А н а л и з в л и я - Г 
н и я в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и н а б л а г о с о с т о я н и е м о ж е т б ы т ь и с т о л к о в а н д в о | 
я к о . П р е д о с т а в л е н и е у с л у г п р и к о н к у р е н ц и и м е ж д у р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и ! 
о б щ е с т в е н н о о п т и м а л ь н о , е с л и з а д а н а о п т о в а я ц е н а . О д н а к о о п т о в а я ц е н а — | 
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э т о в ы б о р м о н о п о л и с т а , о н а м о ж е т п р е в ы ш а т ь в о о б р а ж а е м у ю о п т о в у ю ц е н у п р и 
в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и . 2 3 

У п р а ж н е н и е 4 . 6 * * . К а к о й и з с л е д у ю щ и х и н с т р у м е н т о в я в л я е т с я д о с т а т о ч -
н ы м в п р е д ы д у щ е й м о д е л и ? 

1 . О п л а т а ф р а н ш и з ы . 
2 . П о д д е р ж а н и е п е р е п р о д а ж н о й ц е н ы . 

4 . 3 . 2 . Г О Р И З О Н Т А Л Ь Н Ы Й В Н Е Ш Н И Й Э Ф Ф Е К Т 

В п р е д ы д у щ е й м о д е л и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы о к а з ы в а л и в н е ш н и й э ф ф е к т н а 
п р о и з в о д и т е л я п о с р е д с т в о м и х к о н к у р е н ц и и ( о н и н е п р е д о с т а в л я л и т о т у р о в е н ь 
у с л у г , к о т о р ы й б ы л д л я н е г о п р е д п о ч т и т е л ь н ы м ) . В э т о м р а з д е л е м ы р а с с м а т р и -
в а е м п р о б л е м у в н е ш н и х э ф ф е к т о в с р е д и с а м и х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . М ы б у д е м 
у ч и т ы в а т ь п р е д о с т а в л е н и е п р е д п р о д а ж н о й и н ф о р м а ц и и ( и л и р е к л а м ы ) о д н и м и з 
р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в п о т р е б и т е л я м , к о т о р ы е в и т о г е п о к у п а ю т т о в а р у д р у г и х 
т о р г о в ц е в . П р е д п р о д а ж н а я и н ф о р м а ц и я ( н а п р и м е р , л и т е р а т у р а , а п р о б и р о в а н и е 
т о в а р а , д е м о н с т р а ц и я е г о п р о д а в ц а м и ) и м е е т з н а ч е н и е д л я с л о ж н ы х д о л г о в е ч -
н ы х т о в а р о в , т а к и х к а к а в т о м о б и л и , к а м е р ы и с т е р е о о б о р у д о в а н и е . Т е л с е р [ 6 6 ] 
у т в е р ж д а е т , ч т о к о н к у р е н ц и я с р е д и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в м о ж е т п р е п я т с т в о -
в а т ь п р е д о с т а в л е н и ю т а к о й и н ф о р м а ц и и . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц , к о т о р ы й н е с е т 
з а т р а т ы н а п р е д о с т а в л е н и е и н ф о р м а ц и и , д о л ж е н н а з н а ч и т ь б о л е е в ы с о к у ю ц е н у , 
ч е м т о т , к о т о р ы й н е п р е д о с т а в л я е т н и к а к о й и н ф о р м а ц и и . В т а к о м с л у ч а е у п о -
т р е б и т е л е й б у д е т с т и м у л д л я т о г о , ч т о б ы п о с е т и т ь п е р в о г о р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а 
д л я п о л у ч е н и я и н ф о р м а ц и и , а з а т е м к у п и т ь у в т о р о г о . 

Э т о я в л е н и е м о ж н о я р к о п р о и л л ю с т р и р о в а т ь , р а с с м о т р е в п р о т и в о п о л о ж н ы й 
с л у ч а й , к о г д а у с л у г и н е м о г у т б ы т ь п р и с в о е н ы р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , к о т о р ы й 
и х п р е д о с т а в л я е т . П р е д п о л о ж и м , ч т о с п р о с q — D ( p , s ) , г д е s — э т о м а к с и м у м 
у с л у г , п р е д л а г а е м ы х к а к и м - л и б о р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , а р — с а м а я н и з к а я 
ц е н а , н а з н а ч а е м а я л ю б ы м и з р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . 2 4 Ф ( « ) в д а н н о м с л у ч а е — 
у д е л ь н ы е з а т р а т ы н а у с л у г и , п р е д о с т а в л я е м ы е п о т р е б и т е л ю , к о т о р ы й п о с е щ а е т 
м а г а з и н , н о н и ч е г о н е п о к у п а е т . П р е д п о л о ж и м , ч т о Ф ( 0 ) = 0 . Р о з н и ч н ы й т о р -
г о в е ц , к о т о р ы й п р е д л а г а е т у с л у г и s , д о л ж е н п р о д а т ь д о с т а т о ч н о т о в а р о в , ч т о б ы 
п о к р ы т ь с в о и д о п о л н и т е л ь н ы е з а т р а т ы . В т о ж е с а м о е в р е м я е г о р о з н и ч н а я ц е н а 
н е д о л ж н а п р е в ы ш а т ь о п т о в у ю ц е н у , п о т о м у ч т о д р у г о й т о р г о в е ц м о г б ы л е г к о 
п о н и з и т ь с в о ю ц е н у , н е п р е д о с т а в л я я н и к а к и х у с л у г , и з а х в а т и т ь в е с ь с п р о с . 

2 3 В о о б р а ж а е м а я о п т о в а я ц е н а р а в н а р т — Ф ( з т ) . В с о о т в е т с т в и и с п р и м е р о м 2 в 
разделе 4 . 2 п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь , д а в 
согласие н а м о н о п о л ь н о е п о л о ж е н и е о д н о г о р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а ( и л и , ч т о а н а л о г и ч н о 
этой м о д е л и , п р е д о с т а в и в н е с к о л ь к и м р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о -
рии к а к д о л и о б щ е г о с п р о с а ) и и с п о л ь з у я и н с т р у м е н т , к о т о р ы й д о с т а т о ч е н в с л у ч а е с у -
щ е с т в о в а н и я о д н о г о р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а ( н а п р и м е р , ф р а н ш и з у ) . С л е д о в а т е л ь н о , э т о п р и -
мер т о г о , к а к у н и ч т о ж е н и е к о н к у р е н ц и и в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и п о в ы ш а е т п р и б ы л ь 
п р о и з в о д и т е л я . 

2 4 В у д е т п о л е з н ы м % о л е е п о д р о б н о е о п и с а н и е в о з д е й с т в и я д о п р о д а ж н о й и н ф о р м а ц и и 
н а с п р о с . М о ж н о п р е д с т а в и т ь , ч т о п о т р е б и т е л и и д у т к р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м , п р е д о с т а -
в л я ю щ и м с а м ы й в ы с о к и й у р о в е н ь д о п р о д а ж н о й и н ф о р м а ц и и , а з а т е м , и с х о д я т о л ь к о и з 
цены, в ы б и р а ю т и з т о р г о в ц е в , п р е д о с т а в л я ю щ и х с р е д н и й у р о в е н ь . 
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Д р у г и м и с л о в а м и , к о н к у р е н т н а я ц е н а п р и д а н н о м s с о с т а в л я е т р = p w . О д н а к о 

р - К + Ф ( 5 ) ] < 0 . 

С л е д о в а т е л ь н о , s = 0 . Н е п р е д о с т а в л я е т с я н и к а к и х у с л у г . 
В о о б щ е г о р и з о н т а л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т п р и в о д и т к п р о б л е м е о б щ е с т в е н -

н о г о б л а г а . Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы б е с п л а т н о п о л ь з у ю т с я п л о д а м и р а б о т ы д р у г 
д р у г а . О б щ е с т в е н н о е б л а г о — и н ф о р м а ц и я , п р е д о с т а в л я е м а я п о т р е б и т е л я м , — 
с л е д о в а т е л ь н о , н е д о п р е д л а г а е т с я . ( В н а ш е м э к с т р е м а л ь н о м с л у ч а е о н а в о о б щ е 
н е п р е д л а г а е т с я ) . Д л я т о г о ч т о б ы п о о щ р я т ь с о о т в е т с т в у ю щ е е п р е д о с т а в л е н и е и н -
ф о р м а ц и и , н у ж н о у м е н ь ш и т ь и л и э л и м и н и р о в а т ь к о н к у р е н ц и ю . П р о и з в о д и т е л ь 
д о л ж е н п р е д о с т а в и т ь р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м п р а в о с о б с т в е н н о с т и н а и х у с л у г и , 
з а щ и т и в и х т а к и м о б р а з о м о т н е с п р а в е д л и в о й к о н к у р е н ц и и . Д л я э т о й ц е л и 
п о д х о д я т о г р а н и ч е н и я , с н и ж а ю щ и е к о н к у р е н ц и ю , н а п р и м е р R P M и и с к л ю ч и -
т е л ь н ы е т е р р и т о р и и . R P M п р е п я т с т в у е т п о я в л е н и ю м а г а з и н о в , т о р г у ю щ и х п о 
с н и ж е н н ы м ц е н а м , и с т и м у л и р у е т п о к у п к и п о т р е б и т е л е й т а м , г д е п р е д о с т а в л я -
ю т с я у с л у г и ( п о т о м у ч т о о н и н е н а й д у т л у ч ш е й ц е н ы г д е - л и б о е щ е ) . И с к л ю ч и -
т е л ь н ы е т е р р и т о р и и т а к ж е п о д х о д я т . Н а п р и м е р , м о н о п о л и с т м о ж е т с д е л а т ь 
п р е д п р и я т и е р о з н и ч н о й т о р г о в л и м о н о п о л и е й . О т с у т с т в и е к о н к у р е н ц и и у н и ч т о -
ж а е т к а к о й - л и б о г о р и з о н т а л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т . Т а к и е о г р а н и ч е н и я о б ы ч н о 
с п о с о б с т в у ю т б л а г о с о с т о я н и ю , п о т о м у ч т о о н и п о з в о л я ю т р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м 
п р е д о с т а в л я т ь п о т р е б и т е л я м ц е н н у ю и н ф о р м а ц и ю ( х о т я п р и в ы ч н о п о д х о д и т ь к 
р а с с м о т р е н и ю к о л е б а н и й к о н е ч н о й ц е н ы , с в я з а н н ы х с и з м е н е н и е м в у с л у г а х , 
д в и г а я с ь о т п о с л е д у ю щ е г о к о н к у р е н т н о г о р е ш е н и я к п о с л е д у ю щ е м у м о н о п о л ь -
н о м у р е ш е н и ю ) . 2 5 

М э т ь ю с о н и У и н т е р [ 3 8 ] п р е д л о ж и л и м о д е л ь , в с о о т в е т с т в и и с к о т о р о й р о з -
н и ч н ы е т о р г о в ц ы р а з л и ч а ю т с я п о с в о е м у м е с т о п о л о ж е н и ю ( с м . м о д е л ь д и ф ф е -
р е н ц и а ц и и в п р о с т р а н с т в е в р а з д е л е 2 . 1 ) . О н и р е к л а м и р у ю т п р о д у к т в п р е д е л а х 
о п р е д е л е н н о й м е с т н о с т и ( т . е . д л я с о б с т в е н н ы х п о т р е б и т е л е й ) , н о н е к о т о р а я п е -
р е д а ч а и н ф о р м а ц и и ( в ы з в а н н а я о б щ е н и е м м е ж д у п о т р е б и т е л я м и ) с о з д а е т п о л о -
ж и т е л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т д л я р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в в д р у г и х г е о г р а ф и ч е с к и х 
о б л а с т я х . 2 6 К а к с к а з а н о в ы ш е , э т о т в н е ш н и й э ф ф е к т с л е д у е т п о о щ р я т ь . Н а п р и -
м е р , е с л и д а е т с я с о г л а с и е н а и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и , о п т и м а л ь н ы й д в у х -
с т а в о ч н ы й т а р и ф д а е т в о з м о ж н о с т ь р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у б ы т ь д а ж е « б о л ь ш е ч е м 
п р е т е н д е н т о м н а о с т а т о к » : p w = с . П р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р с у б с и д и р у е т с я , д а -
в а я в о з м о ж н о с т ь к а ж д о м у р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у п о л у ч и т ь д о п о л н и т е л ь н у ю п р и -
б ы л ь , к о т о р а я с т и м у л и р у е т е щ е б о л ь ш и й о б ъ е м р е к л а м ы , п р и н о с я щ и й в ы г о д у 
п р о и з в о д и т е л ю и з - з а п о л о ж и т е л ь н о г о в н е ш н е г о э ф ф е к т а , р а с п р о с т р а н я е м о г о н а 
д р у г и х т о р г о в ц е в . 

Г о р и з о н т а л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т ч а с т о и с п о л ь з у е т с я к а к а р г у м е н т д л я о б о -
с н о в а н и я с у щ е с т в о в а н и я R P M . Ч а с т о , о д н а к о , R P M у с т а н а в л и в а е т с я н а т о в а р ы , 

• 2 5 А н а л и з в н е ш н и х э ф ф е к т о в у с л у г р о з н и ч н о й т о р г о в л и в д и ф ф е р е н ц и р о в а н н о м п о -
д р у г о м у п р о с т р а н с т в е п р о д у к т о в с м . в [ 4 7 ] . 

2 6 П о д о б н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т в о з н и к а е т в г р у п п е т о р г о в ы х п р е д п р и я т и й , п о л ь з у -
ю щ и х с я п р а в о м т о р г о в а т ь п р о м ы ш л е н н ы м и п р о д у к т а м и н а л ь г о т н ы х у с л о в и я х . « M c -
D o n a l d s » , п о л ь з у ю щ и й с я п р а в о м т о р г о в а т ь н а л ь г о т н ы х у с л о в и я х и с н и ж а ю щ и й к а ч е -
с т в о , п р и н о с и т у б ы т к и д р у г и м т а к и м ж е М а к - Д о н а л ь д с а м . К о н е ч н о , « M c D o n a l d s » н и п е -
р е д ч е м н е о с т а н а в л и в а е т с я , ч т о б ы и з м е р и т ь к а ч е с т в о в п р е д е л а х к а ж д о й о п р е д е л е н н о й 
м е с т н о с т и , и с п о л ь з у я « и н д е к с к а ч е с т в о — о б с л у ж и в а н и е — ч и с т о т а » ( « q u a l i t y — s e r v i c e -
c l e a n l i n e s s i n d e x » ) . 
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т р е б у ю щ и е о т н о с и т е л ь н о н е б о л ь ш о г о о б ъ е м а п р е д п р о д а ж н ы х у с л у г , к о т о р ы е н е 
м о г у т б ы т ь п р и с в о е н ы . 2 7 П о з д н е е а р г у м е н т в н е ш н е г о э ф ф е к т а с т а л п р и м е н я т ь с я 
в о т н о ш е н и и т о в а р о в , к к о т о р ы м д и с т р и б ь ю т о р п р и л а г а е т с е р т и ф и к а т к а ч е с т в а . 
О с н о в н а я м ы с л ь с о с т о и т в т о м , ч т о п р е д п р о д а ж н ы е у с л у г и н е д о л ж н ы в ы р а -
ж а т ь с я в ф о р м е в р е м е н и , п о т р а ч е н н о г о н а з а к а з ч и к а , б е с п л а т н ы х б р о ш ю р и 
т . п . У ж е т о т п р о с т о й ф а к т , ч т о н е к о т о р ы е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы п р о д а ю т п р о -
д у к т , м о ж е т с и г н а л и з и р о в а т ь , ч т о э т о т п р о д у к т в ы с о к о г о к а ч е с т в а . П р е с т и ж н ы е 
м а г а з и н ы , т а к и е к а к « B l o o m i n g d a l e » , с о з д а л и с е б е р е п у т а ц и ю к а ч е с т в о м т о в а -
р о в . Т а к о й м а г а з и н ж е л а е т п о д д е р ж и в а т ь с в о ю р е п у т а ц и ю , п р о д а в а я т о л ь к о 
т о т п р о д у к т , к о т о р ы й я в л я е т с я д о с т а т о ч н о п р и б ы л ь н ы м , в ч а с т н о с т и е с л и о н 
н е п р о д а е т с я в м а г а з и н а х , т о р г у ю щ и х п о с н и ж е н н ы м ц е н а м . П о д д е р ж а н и е п е -
р е п р о д а ж н о й ц е н ы — о д и н и з с п о с о б о в у д е р ж а н и я п о т р е б и т е л е й о т п о к у п о к в 
м а г а з и н а х , т о р г у ю щ и х п о с н и ж е н н ы м ц е н а м , п о с л е п о л у ч е н и я с и г н а л а о в ы с о -
к о м к а ч е с т в е э т о г о т о в а р а в п р е с т и ж н о м м а г а з и н е . 2 8 

4 . 3 . 3 . Д И Ф Ф Е Р Е Н Ц И Р О В А Н Н Ы Е Р О З Н И Ч Н Ы Е Т О Р Г О В Ц Ы 

В п р е д ы д у щ и х д в у х п р и м е р а х к о н к у р е н ц и я с р е д и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в п р и -
н о с и т у щ е р б п р о и з в о д и т е л ю , к о т о р ы й т а к ж е м о г д о п у с т и т ь м о н о п о л и ю в с ф е р е 
р о з н и ч н о й т о р г о в л и . В о б щ е м , о д н а к о , п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т о с т а в и т ь н е с к о л ь к о 
р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . В о - п е р в ы х , к о н к у р е н ц и я м о ж е т д и с ц и п л и н и р о в а т ь р о з -
н и ч н ы х т о р г о в ц е в , к а к м ы у в и д и м в с л е д у ю щ е м р а з д е л е . В о - в т о р ы х , п о т р е б и -
т е л и м о г у т б ы т ь р а з н о р о д н ы м и , и р а з м е щ е н и е р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в в р а з н ы х 
т о ч к а х п р о с т р а н с т в а ( г е о г р а ф и ч е с к о г о и л и к а ч е с т в а — с м . р а з д е л 2 . 1 ) д а е т 
в о з м о ж н о с т ь п р о и з в о д и т е л ю п р и с в о и т ь б о л ь ш и й и х и з л и ш е к . 2 9 П р о и з в о д и т е л ь 
м о ж е т в ы б р а т ь н е с к о л ь к о р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в и л и п р я м о , и л и к о с в е н н о , с 
п о м о щ ь ю п л а т ы з а ф р а н ш и з у ( в т а к о м с л у ч а е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы б у д у т в х о -
д и т ь в о т р а с л ь д о т е х п о р , п о к а п р и б ы л ь н е с т а н е т н у л е в о й ) . К о н е ч н о , д л я 
п р о и з в о д и т е л я в а ж н о н е т о л ь к о к о л и ч е с т в о р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , н о т а к ж е и 
и х р а з м е щ е н и е . О к а з ы в а е т с я , ч т о д л я о д и н а к о в ы х г е о г р а ф и ч е с к и х р а й о н о в 
( т . е . п р и р а в н о м е р н о м р а с п р е д е л е н и и п о т р е б и т е л е й — с м . г л а в у 7 ) м е ж д у 
п р о и з в о д и т е л я м и и д а н н ы м к о л и ч е с т в о м р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в н е с у щ е с т в у е т 
р а з н о г л а с и й п о п о в о д у и х р а з м е щ е н и я . Э т о п р о и с х о д и т п о т о м у , ч т о р о з н и ч -
н ы е т о р г о в ц ы , к а к м о г у т , п ы т а ю т с я в ы д е л и т ь с я ( н а п р и м е р , р а з м е с т и т ь с я к а к 
м о ж н о д а л ь ш е д р у г о т д р у г а ) д л я т о г о , ч т о б ы и з б е ж а т ь ж е с т к о й к о н к у р е н ц и и 
в н у т р и о т р а с л и ( с м . г л а в у 7 ) . Ч т о б ы п р и с в о и т ь п о т р е б и т е л ь с к и й и з л и ш е к , в е р -
т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н а я с т р у к т у р а т а к ж е п о в о з м о ж н о с т и д и ф ф е р е н ц и р о в а л а 
б ы р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . Н а п р о т и в , к о н ф л и к т и з - з а р а з м е щ е н и я в о з н и к а е т в 
б о л ь ш и н с т в е о б л а с т е й , г д е р а с п р о с т р а н я е т с я о д и н и т о т ж е п р о д у к т ( в о т н о ш е -
н и и э т о г о п р о д у к т а с м . м о д е л ь д и ф ф е р е н ц и а ц и и п о к а ч е с т в у в [ 7 ] , а т а к ж е с м . 
р а з д е л 4 . 3 . 1 ) . 

2 7 К р и т и к у с л и ш к о м ч а с т о г о п р и м е н е н и я э т о й т е о р и и с м . в [ 4 6 , 6 5 ] . 
2 8 С м . а н а л и з О с т е р о м ф и р м « L e v i S t r a u s s » и « G r e e n i n g ' s o f F l o r s h e i m S h o e s » в [ 3 2 ] . 

См. в [ 3 6 ] ф о р м а л ь н ы й а н а л и з с е р т и ф и к а т а к а ч е с т в а . 
2 3 П р о с т р а н с т в е н н ы е м о д е л и с м . в [ 1 5 , 3 8 , 4 0 ] . 
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4 . 3 . 4 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я В Р О З Н И Ч Н О Й Т О Р Г О В Л Е 
К А К С Т И М У Л И Р У Ю Щ Е Е С Р Е Д С Т В О 

Т а к к а к р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц д л я п р о и з в о д и т е л я я в л я е т с я а г е н т о м ( в э к о -
н о м и ч е с к о м с м ы с л е , н е о б я з а т е л ь н о в ю р и д и ч е с к о м ) , е г о н у ж н о с т и м у л и р о в а т ь 
в в ы б о р е с о о т в е т с т в у ю щ е г о у р о в н я у с л у г п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р о в , р о з н и ч н о й 
ц е н ы и т . д . Д е т е р м и н и р о в а н н а я с р е д а в р а з д е л е 4 . 2 д а в а л а в о з м о ж н о с т ь п р о -
и з в о д и т е л ю п о л н о с т ь ю к о н т р о л и р о в а т ь д е я т е л ь н о с т ь р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а и п о -
л у ч и т ь « в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю » ( и н ф о р м а ц и о н н о с и м м е т р и ч н у ю ) п р и -
б ы л ь , и с п о л ь з у я , н а п р и м е р , д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф . О д н а к о , к а к п о д ч е р к и в а л о с ь 
в о в с т у п л е н и и « Т е о р и я ф и р м ы » , н е о п р е д е л е н н о с т ь и а с и м м е т р и ч н а я и н ф о р м а -
ц и я о б ы ч н о с о з д а ю т п р о б л е м у р е а л ь н о г о к о н т р о л я , в в о д я б а з и с н ы й к о м п р о м и с с 
м е ж д у с т р а х о в к о й и с т и м у л а м и . У а г е н т а ( р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а ) , н е с к л о н н о г о к 
р и с к у , у к о т о р о г о е с т ь н е к о т о р а я с т р а х о в к а , о б ы ч н о н е д о с т а т о ч н о с т и м у л о в д л я 
д е я т е л ь н о с т и , к о т о р а я с л и ш к о м д о р о г а д л я н е г о ( б о л ь ш и е у с и л и я п о п р о д в и ж е -
н и ю т о в а р о в , н и з к а я р о з н и ч н а я ц е н а и т . д . ) , н о н е в ы г о д н а о н а и п р и н ц и п а л у 
( п р о и з в о д и т е л ю ) . 

К о н к у р е н ц и я н а р ы н к е р о з н и ч н о й т о р г о в л и м о ж е т с м я г ч и т ь п р о б л е м у п о -
с р е д н и ч е с т в а ( a g e n c y ) , т а к к а к ( к а к и м б ы с т р а н н ы м э т о н и к а з а л о с ь ) о н а д а е т 
р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м н е к о т о р у ю с т р а х о в к у . П р е д п о л о ж и м , н а п р и м е р , ч т о р о з -
н и ч н ы й т о р г о в е ц н е с е т у б ы т к и о т у в е л и ч е н и я з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и ( п р я -
м о е в л и я н и е ) . Е с л и о н к о н к у р и р у е т н а р о з н и ч н о м р ы н к е и е г о с о п е р н и к и т а к ж е 
н е с у т у б ы т к и о т у в е л и ч е н и я з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и ( т а к о е з а м е ч а н и е я в л я -
е т с я р а з у м н ы м п р и у с л о в и и , ч т о о н и д е й с т в у ю т н а о д н о м и т о м ж е р ы н к е ) , э т и 
с о п е р н и к и п о в ы ш а ю т с в о и ц е н ы и л и с н и ж а ю т о б ъ е м с в о и х у с л у г , ч т о п о в ы ш а е т 
с п р о с н а т о в а р п е р в о г о т о р г о в ц а и с о к р а щ а е т е г о у б ы т к и . Т а к о г о к о с в е н н о г о в л и -
я н и я н е с у щ е с т в у е т , е с л и р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц я в л я е т с я м о н о п о л и с т о м . Т а к и м 
о б р а з о м , к о н к у р е н ц и я с г л а ж и в а е т п о т о к п р и б ы л и р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , к о л е -
б л ю щ и й с я в з а в и с и м о с т и о т о б с т о я т е л ь с т в ( в о з м о ж н ы е з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р -
г о в л и ) . Э т о т ж е а р г у м е н т п р и м е н я ю т в с л у ч а е ш о к а с п р о с а н а р о з н и ч н о м р ы н к е . 
Т а к к а к к о н к у р е н ц и я о б л а д а е т ж е л а е м о й с т р а х о в к о й и , т а к и м о б р а з о м , с м я г -
ч а е т к о м п р о м и с с м е ж д у с т р а х о в к о й и с т и м у л а м и , п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т б о л ь ш е 
с т и м у л и р о в а т ь с в о и х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , к о г д а п о с л е д н и е к о н к у р и р у ю т н а 
р ы н к е п р о д у к т а . И т а к , к о н к у р е н ц и ю м о ж н о р а с с м а т р и в а т ь к а к с т и м у л и р у ю -
щ и й м е х а н и з м . 

С д р у г о й с т о р о н ы , к о н к у р е н ц и я р а з р у ш и т е л ь н о д е й с т в у е т н а п р и б ы л ь , ч т о 
п о д ч е р к и в а е т с я в о I I ч а с т и . Д е я т е л ь н о с т ь ж е р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а — м о н о п о -
л и с т а н е о г р а н и ч и в а е т с я д а в л е н и е м к о н к у р е н ц и и , о н м о ж е т п о л н о с т ь ю и з ъ я т ь 
в с ю м о н о п о л ь н у ю п р и б ы л ь н а с в о е м р о з н и ч н о м р ы н к е . Т а к и м о б р а з о м , м ы д е -
л а е м в ы в о д , ч т о п р о и з в о д и т е л ь с т а л к и в а е т с я с п р о б л е м о й п о и с к а к о м п р о м и с с а 
( t r a d e - o f f ) м е ж д у с и л ь н ы м и с т и м у л а м и ( к о т о р ы е п р е д о с т а в л я е т к о н к у р е н ц и я 
м е ж д у р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и ) и о п т и м а л ь н ы м и с п о л ь з о в а н и е м м о н о п о л ь н о й 
в л а с т и ( п о л у ч е н н о й б л а г о д а р я с у щ е с т в о в а н и ю е д и н с т в е н н о г о р о з н и ч н о г о т о р -
г о в ц а и л и у с т а н о в л е н и ю и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й ) . Ф о р м а л ь н у ю м о д е л ь и 
р а с с у ж д е н и я о п о с л е д с т в и я х э т о г о д л я б л а г о с о с т о я н и я с м . в Д о п о л н и т е л ь н о м 
р а з д е л е . 
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4 . 3 . 5 . К А Р Т Е Л Ь П О С Р Е Д Н И К О В 

К о н к у р и р у ю щ и е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы м о г у т з а с т а в и т ь п р о и з в о д и т е л я н а л о -
ж и т ь в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я , у м е н ь ш а ю щ и е к о н к у р е н ц и ю . К а к и в э к с т р е -
м а л ь н о м п р и м е р е , р а с с м о т р и м с л у ч а й г р у п п ы р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , к о т о р а я 
п о к у п а е т п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р п о е г о к о н к у р е н т н о й ц е н е , p w = с . З а б у д е м о 
м о н о п о л ь н о й в л а с т и п р е д ш е с т в у ю щ е й ф и р м ы . Э т и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы к о н к у -
р и р у ю т п о с р е д с т в о м к о н е ч н о й ц е н ы . Т а к и м о б р а з о м , к о н е ч н а я ц е н а р а в н а п р е -
д е л ь н ы м з а т р а т а м ( э т о з н а ч и т , ч т о , е с л и у н и х н е т к а к и х - л и б о з а т р а т р о з н и ч н о й 
т о р г о в л и , р = с ) и о н и н е п о л у ч а ю т п р и б ы л и . ( Д о к а з а т е л ь с т в о э т о г о в ы в о д а с м . 
в г л а в е 5 ) . П р е д п о л о ж и м в э т о м с л у ч а е , ч т о о н и х о т я т с о з д а т ь « т о р г о в у ю м а р к у » 
( « t r a d e m a r k » ) . О н и с о з д а ю т о р г а н и з а ц и ю , к о т о р а я « с е р т и ф и ц и р у е т » п р о д у к т . 
( З а м е т ь т е , о д н а к о , ч т о з д е с ь н е с у щ е с т в у е т п р о б л е м ы к а ч е с т в а ) . В с в о ю о ч е -
р е д ь э т а п р е д ш е с т в у ю щ а я о р г а н и з а ц и я о б е с п е ч и в а е т и м п о д д е р ж а н и е п е р е п р о -
д а ж н о й ц е н ы и л и и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и . R P M о п р е д е л я е т м и н и м а л ь н у ю 
р о з н и ч н у ю ц е н у ( н а п р и м е р , м о н о п о л ь н у ю ц е н у ) , к о т о р а я п р е в ы ш а е т п р е д е л ь -
н ы е з а т р а т ы с ; и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и р а з д е л я ю т р ы н к и н а п о д р ы н к и , г д е 
р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы о б л а д а ю т м о н о п о л ь н о й в л а с т ь ю . В о б о и х с л у ч а я х с о з д а н и е 
д у т о й п р е д ш е с т в у ю щ е й о р г а н и з а ц и и п о з в о л я е т р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м п о л у ч а т ь 
п р и б ы л ь , с н и ж а я к о н к у р е н ц и ю . 

К о н е ч н о , э т а п р о с т а я с х е м а в ы з ы в а е т н е к о т о р ы е с о м н е н и я : ч т о б у д е т , е с л и 
о д и н и з р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в н е с о г л а с и т с я с д о г о в о р о м о т о р г о в о й м а р к е ? М о -
г у т л и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н а л о ж и т ь о г р а н и ч е н и я н а н е к о н к у р е н т н ы х п р е д ш е -
с т в у ю щ и х п р о и з в о д и т е л е й ? О д н а к о э т а с х е м а я р к о и л л ю с т р и р у е т п р о б л е м у . 
В д а н н о м к о н т е к с т е в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я н е с п о с о б с т в у ю т п о в ы ш е н и ю 
э ф ф е к т и в н о с т и в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . О н и п р е д с т а в л е н ы т о л ь к о д л я т о г о , 

т о б ы д а т ь в о з м о ж н о с т ь р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м п о д н я т ь ц е н у п о т р е б и т е л я в ы ш е 
Н е д е л ь н ы х з а т р а т . Т а к и е в е р т и к а л ь н ы е с о г л а ш е н и я — э т о п р о с т о п р е д л о г д л я 

г о р и з о н т а л ь н о г о с г о в о р а . О н и , т а к ж е к а к и м о н о п о л ь н о е ц е н о о б р а з о в а н и е , р а с -
с м а т р и в а е м о е в г л а в е 1 , с н и ж а ю т б л а г о с о с т о я н и е . 

П р и н а с т о я щ е м у р о в н е и с с л е д о в а н и я п р о б л е м ы о б щ е п р и з н а н о , ч т о о г р а н и -
ч е н и я , у с т а н а в л и в а е м ы е к а р т е л е м р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , н а н о с я т в р е д . Д а ж е 
э к о н о м и с т ы Ч и к а г с к о й ш к о л ы , к о т о р ы е о б ы ч н о р а с с м а т р и в а ю т в е р т и к а л ь н у ю 
и н т е г р а ц и ю и в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я к а к ф а к т о р ы , п о в ы ш а ю щ и е э ф ф е к т и в -
н о с т ь в е р т и к а л ь н ы х с т р у к т у р и б л а г о с о с т о я н и е , 3 0 в ы с т у п а л и п р о т и в з а к о н н о с т и 
о г р а н и ч е н и й , н а к л а д ы в а е м ы х н а р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . 3 1 

3 0 С м » , н а п р и м е р [ 5 0 ] . 
3 1 С м . , н а п р и м е р [ 4 8 ] . В 1 9 8 1 г . а с с и с т е н т у п р а в л я ю щ е г о а н т и т р е с т о в с к о г о о т д е л а 

Д е п а р т а м е н т а ю с т и ц и и С Ш А У и л ь я м Б а к с т е р , в ы с т у п а я п е р е д з а с е д а н и е м к о н г р е с с а , з а -
явил: « С м о е й т о ч к и з р е н и я , н е с у щ е с т в у е т н и к а к о й в е р т и к а л ь н о й „ п р о б л е м ы " . . . Е д и н -
с т в е н н ы м в о з м о ж н ы м п о с л е д с т в и е м п р и н е б л а г о п р и я т н о й к о н к у р е н ц и и в в е р т и к а л ь н ы х 
о р г а н и з а ц и я х я в л я ю т с я г о р и з о н т а л ь н ы е э ф ф е к т ы . Т о л ь к о к о г д а в е р т и к а л ь н ы е о р г а н и -
зации в в о д я т о г р а н и ч е н и я н а в ы п у с к и п о в ы ш а ю т ц е н ы — г о р и з о н т а л ь н ы е в л и я н и я , — 
и м с л е д у е т п р е п я т с т в о в а т ь » ( ц и т . п о [ 2 7 , р . 1 5 0 - 1 5 1 ] ) . 
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4 . 4 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я М Е Ж Д У М А Р К А М И 

З д е с ь б у д е т к р а т к о р а с с м о т р е н а с в я з ь м е ж д у в е р т и к а л ь н ы м к о н т р о л е м и 
в ы б о р о м п р о д у к т о в п о т р е б и т е л я м и . Б у д у т п р е д с т а в л е н ы д в а с л у ч а я . П е р в ы й , 
к о г д а в е р т и к а л ь н о е о г р а н и ч е н и е у с т а н а в л и в а е т с я к а к с п о с о б у в е л и ч е н и я э ф ф е к -
т и в н о с т и п у т е м п о о щ р е н и я п р о и з в о д и т е л я к п р е д о с т а в л е н и ю у с л у г . В т о р о й , 
к о г д а п р о и з в о д и т е л ь у с т а н а в л и в а е т в е р т и к а л ь н о е о г р а н и ч е н и е , ч т о б ы в о з д е й -
с т в о в а т ь н а п о в е д е н и е с в о и х п р е д ш е с т в у ю щ и х с о п е р н и к о в . 3 2 

4 . 4 . 1 . И С К Л Ю Ч И Т Е Л Ь Н А Я П Р А К Т И К А И Э Ф Ф Е К Т И В Н О С Т Ь 

И с к л ю ч и т е л ь н а я п р а к т и к а — д о г о в о р о т о м , ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц н е м о -
ж е т п р о д а в а т ь т у м а р к у , к о т о р а я к о н к у р и р у е т с п р о д у к т о м п р о и з в о д и т е л я , — 
м о ж е т п р и в е с т и к у б ы т к а м , с в я з а н н ы м с э к о н о м и е й о т м а с ш т а б а . Н а п р и м е р , к о -
л и ч е с т в о р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в у в е л и ч и в а е т с я , а з а т р а т ы п о т р е б и т е л е й н а п о и с к 
с о к р а щ а ю т с я , к о г д а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п р о д а е т н е с к о л ь к о п р о д у к т о в . О д н а к о 
о г р а н и ч и т е л ь н а я п р а к т и к а т а к ж е м о ж е т с п о с о б с т в о в а т ь э ф ф е к т и в н о с т и . А р -
г у м е н т о м в д а н н о м с л у ч а е я в л я е т с я а н а л о г и ч н ы й п р и м е р , п р и в е д е н н ы й в р а з -
д е л е 4 . 3 . 2 , к о т о р ы й с о с т о и т в т о м , ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м о ж е т п о л у ч и т ь 
и с к л ю ч и т е л ь н у ю т е р р и т о р и ю ( и л и , в б о л е е о б щ е м с м ы с л е , о г р а н и ч е н и я , с о к р а -
щ а ю щ и е п о с л е д у ю щ у ю к о н к у р е н ц и ю ) к а к с т и м у л д л я п р е д о с т а в л е н и я п р е д п р о -
д а ж н о й и н ф о р м а ц и и . А н а л о г и ч н о и с к л ю ч и т е л ь н а я п р а к т и к а ( a p r i o r i , и с к л ю ч е -
н и я , у м е н ь ш а ю щ и е п р е д ш е с т в у ю щ у ю к о н к у р е н ц и ю ) м о ж е т в ы н у ж д а т ь п р о и з -
в о д и т е л я п р е д л а г а т ь у с л у г и п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р о в . С у т ь с о с т о и т в т о м , ч т о 
п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т с п о с о б с т в о в а т ь п р о д в и ж е н и ю п р о д у к т а , о п р е д е л и т ь м е с т о -
п о л о ж е н и е р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а и т . д . , н о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м о ж е т в ы н у д и т ь 
п о т р е б и т е л я , к о т о р ы й е г о п о с е щ а е т , к у п и т ь т о в а р к о н к у р и р у ю щ е й м а р к и ( ч т о , 
в е р о я т н о , д а с т б о л ь ш у ю м а р ж у п р и б ы л и р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у , е с л и к о н к у р и р у -
ю щ и й п р о и з в о д и т е л ь н е с е т т е ж е з а т р а т ы п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р о в ) . И с к л ю ч и -
т е л ь н а я п р а к т и к а в т а к о м с л у ч а е р а с с м а т р и в а е т с я к а к с п о с о б п р е д о с т а в л е н и я 
п р о и з в о д и т е л ю п р а в а с о б с т в е н н о с т и н а р а с х о д ы п о п р о д в и ж е н и ю т о в а р а [ 3 6 ] . 

4 . 4 . 2 . В Е Р Т И К А Л Ь Н Ы Е О Г Р А Н И Ч Е Н И Я И П Р Е Д Ш Е С Т В У Ю Щ Е Е 
С Т Р А Т Е Г И Ч Е С К О Е П О В Е Д Е Н И Е 

К а к у ж е у т в е р ж д а л о с ь , д л я о г р а н и ч е н и я п р е д ш е с т в у ю щ е й к о н к у р е н ц и и 
п р о и з в о д и т е л и и с п о л ь з у ю т в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я . 

П е р в ы м и с а м ы м и з в е с т н ы м а р г у м е н т о м я в л я е т с я т о , ч т о о г р а н и ч и т е л ь н ы е 
к о н т р а к т ы ( о г р а н и ч и т е л ь н а я д е я т е л ь н о с т ь ) , д о л г о с р о ч н ы е к о н т р а к т ы с р о з н и ч -
н ы м и т о р г о в ц а м и ф о р м и р у ю т б а р ь е р н а в х о д в о т р а с л ь . Т а к и е к о н т р а к т ы в ы н у -
ж д а е т н о в ы х п р о и з в о д и т е л е й о р г а н и з о в ы в а т ь с в о ю с о б с т в е н н у ю с е т ь с б ы т а ( ч т о 
н а к л а д н о , н е з а в и с и м о о т т о г о , м о г у т л и д и с т р и б ь ю т о р ы б ы с т р о п р е о д о л е т ь с в о е 
о т с т а в а н и е в р е п у т а ц и и и о п ы т е ) . Т а к и м о б р а з о м , н о в ы е п р о и з в о д и т е л и м е н е е 
с к л о н н ы в х о д и т ь в о т р а с л ь . ( О д и н и з т а к и х д о в о д о в и с с л е д у е т с я в Д о п о л н и т е л ь -

3 2 Э т о т с л у ч а й о т н о с и т с я к с т р а т е г и ч е с к о й к о н к у р е н ц и и , к о т о р а я р а с с м а т р и в а е т с я в о 
I I ч а с т и к н и г и . Т а к и м о б р а з о м , з д е с ь б у д у т з а т р о н у т ы т о л ь к о о с н о в н ы е а р г у м е н т ы . 
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н о м р а з д е л е , г д е п о к а з ы в а е т с я , ч т о ч а с т н ы е к о н т р а к т ы ч р е з м е р н о п р е п я т с т в у ю т 
д о с т у п у н а р ы н о к н о в ы х п р е д п р и я т и й ) . 

В т о р ы м д о в о д о м я в л я е т с я р ы н о ч н а я с и с т е м а . Т е л с е р [ 6 6 ] и П о з н е р [ 4 9 ] 
у т в е р ж д а л и , ч т о R P M м о ж е т п о м о ч ь к о н к у р и р у ю щ и м п р о и з в о д и т е л я м с о х р а -
н и т ь с г о в о р , с н и ж а я э ф ф е к т и в н о с т ь т а й н ы х с о к р а щ е н и й о п т о в о й ц е н ы ( с м . 
г л а в у 6 о ф а к т о р а х , к о т о р ы е с м я г ч а ю т и л и п р е п я т с т в у ю т т а й н о м у с г о в о р у ) . 
Н е с к о л ь к о и н ы м о б р а з о м Б о н а н н о и В и к е р с [ 8 ] , Г э л - О р [ 1 9 ] , а т а к ж е Р е й и 
С т и г л и ц [ 5 2 ] п о к а з а л и , ч т о т е о г р а н и ч е н и я , к о т о р ы е у м е н ь ш а ю т п о с л е д у ю щ у ю 
к о н к у р е н ц и ю ( т а к и е к а к и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и ) , т а к ж е м о г у т с м я г ч а т ь 
п р е д ш е с т в у ю щ у ю к о н к у р е н ц и ю . Т а к , д л я с т р а т е г и ч е с к и х ц е л е й п р о и з в о д и т е л и 
м о г у т и с п о л ь з о в а т ь в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я . 3 3 

4 . 5 . З А К Л Ю Ч И Т Е Л Ь Н Ы Е З А М Е Ч А Н И Я 

П р и н а л и ч и и е д и н с т в е н н о г о п р о и з в о д и т е л я , е д и н с т в е н н о г о р о з н и ч н о г о т о р -
г о в ц а , д е т е р м и н и р о в а н н о й с р е д ы о с н о в н о й в е р т и к а л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т , с в я -
з а н н ы й с л и н е й н ы м ц е н о о б р а з о в а н и е м , п р и в о д и т к и з б ы т о ч н о м у с о к р а щ е н и ю 
с п р о с а , д а ж е с т о ч к и з р е н и я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . О г р а н и ч е н и я , к о т о р ы е 
у н и ч т о ж а ю т э т о т в н е ш н и й э ф ф е к т , о б ы ч н о у л у ч ш а ю т б л а г о с о с т о я н и е . Т а к и м 
о б р а з о м , в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я , к о т о р ы е с о к р а щ а ю т к о н к у р е н ц и ю ( л и б о 
п о с л е д у ю щ у ю , л и б о п р е д ш е с т в у ю щ у ю ) , з а с л у ж и в а ю т в н и м а н и я э к о н о м и с т о в . 
Х о т я а р г у м е н т г о р и з о н т а л ь н о г о в н е ш н е г о э ф ф е к т а , с в я з а н н ы й с п р е д п р о д а ж -
н ы м и у с л у г а м и , с п р а в е д л и в о т р е б у е т з а п р е щ е н и я п о с л е д у ю щ е й к о н к у р е н ц и и , 
о б е м о д е л и к о н к у р е н ц и и , р а с с м а т р и в а е м ы е в Д о п о л н и т е л ь н о м р а з д е л е ( к о н к у -
р е н ц и я с р е д и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в к а к с т и м у л и р у ю щ и й м е х а н и з м и д о л г о с р о ч -
н ы е к о н т р а к т ы к а к б а р ь е р д л я в х о д а в о т р а с л ь ) , п р и в о д я т н а с к в ы в о д у , ч т о 
ч а с т н ы е к о н т р а к т ы с п о с о б с т в у ю т с о к р а щ е н и ю д о с т у п а н а р ы н о к ( с л и ш к о м с л а -
б о й к о н к у р е н ц и и ) с т о ч к и з р е н и я о б щ е с т в а . Н е о б х о д и м о и с с л е д о в а т ь о г р а н и -
ч е н и я , с о к р а щ а ю щ и е к о н к у р е н ц и ю , т а к к а к м н о г о е е щ е н а д о с д е л а т ь в с ф е р е 
в е р т и к а л ь н о г о к о н т р о л я . 

Т е о р е т и ч е с к и л и ш ь к о н ц е п ц и я з а щ и т ы о т в е р т и к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и й л о -
г и ч н а . Б о л ь ш и н с т в о в е р т и к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и й в з а в и с и м о с т и о т у с л о в и й м о -
ж е т п о в ы ш а т ь и л и с н и ж а т ь б л а г о с о с т о я н и е . З а к о н н о с т ь и л и н е з а к о н н о с т ь p e r 
s e , т а к и м о б р а з о м , н е г а р а н т и р у е т с я . В т о ж е в р е м я э т о з а к л ю ч е н и е н а к л а -
д ы в а е т с л и ш к о м т я ж е л о е б р е м я н а а н т и т р е с т о в с к и е о р г а н ы . Д л я э к о н о м и с т о в -
т е о р е т и к о в , к а ж е т с я , в а ж н о р а з р а б о т а т ь п о д р о б н у ю к л а с с и ф и к а ц и ю и о п е р а ц и -
о н а л ь н ы й к р и т е р и й д л я т о г о , ч т о б ы о п р е д е л и т ь , п р и к а к и х у с л о в и я х н е к о т о р ы е 
в е р т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я в е р о я т н е е в с е г о с н и ж а ю т о б щ е с т в е н н о е б л а г о с о с т о -
я н и е . 

4 . 6 . Д О П О Л Н И Т Е Л Ь Н Ы Й Р А З Д Е Л . 
О Г Р А Н И Ч Е Н И Я , У М Е Н Ь Ш А Ю Щ И Е К О Н К У Р Е Н Ц И Ю 3 4 

» 
В э т о м р а з д е л е м ы п р о а н а л и з и р у е м д в е м о д е л и о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы -

н о к . В п е р в о й м о д е л и п р о и з в о д и т е л ь р е ш а е т , д о п у с т и т ь л и о д н о в р е м е н н у ю к о н -
к у р е н ц и ю ( н а п р о д у к т о в о м р ы н к е ) м е ж д у с в о и м и р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и ( и л и 

3 3 0 б с у ж д е н и е и х в л и я н и я , к о т о р о е т р е б у е т г л у б о к о г о п о н и м а н и я г л а в 5 и 8 , в ы х о д и т 
з а п р е д е л ы о б з о р а в е р т и к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и й . С м . о б з о р н о е у п р а ж н е н и е 1 9 . 

3 4 Э т и к о м м е н т а р и и с л е д у ю т и з [ 5 4 ] . 
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л и ц е н з и а т а м и ( l i c e n s e e s ) , и л и п о с л е д у ю щ и м и ф и р м а м и ) . В о в т о р о й м о д е л и р а с -
с м а т р и в а е т с я п о с л е д о в а т е л ь н а я к о н к у р е н ц и я в з а д а ч е в ы б о р а п о с т а в щ и к а и и с -
с л е д у е т с я в о п р о с о т о м , ф о р м и р у ю т л и р а в н о в е с н ы е д о л г о с р о ч н ы е к о н т р а к т ы 
м е ж д у п о к у п а т е л е м и п о с т а в щ и к о м б а р ь е р д л я в х о д а в о т р а с л ь д р у г и х п о с т а в -
щ и к о в . О б е м о д е л и п о д т в е р ж д а ю т , ч т о ч а с т н ы е к о н т р а к т ы и з л и ш н е с о к р а щ а ю т 
д о с т у п н а р ы н о к , т . е . с л и ш к о м у м е н ь ш а ю т к о н к у р е н ц и ю с о б щ е с т в е н н о й т о ч к и 
з р е н и я . 

4 . 6 . 1 . К О Н К У Р Е Н Ц И Я В Р О З Н И Ч Н О Й Т О Р Г О В Л Е К А К М Е Т О Д 
Д О С Т И Ж Е Н И Я Э Ф Ф Е К Т И В Н О С Т И 

В р а з д е л е 4 . 3 м ы в и д е л и , к а к к о н к у р е н ц и я в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и 
м о ж е т п р и н е с т и у щ е р б п р о и з в о д и т е л ю . К о н к у р е н ц и я о г р а н и ч и в а е т д е й с т в и я 
р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в и н е п о з в о л я е т и м и з в л е ч ь м о н о п о л ь н у ю п р и б ы л ь . Д л я 
т о г о ч т о б ы п о л у ч и т ь ( б о л ь ш у ю ) в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р у е м у ю п р и б ы л ь , п р о и з в о -
д и т е л ь п р е д о т в р а щ а е т п о я в л е н и е к о н к у р е н ц и и с п о м о щ ь ю , н а п р и м е р , и с к л ю ч и -
т е л ь н ы х т е р р и т о р и й . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц , о б л а д а ю щ и й м о н о п о л ь н о й в л а с т ь ю 
в о т н о ш е н и и ч а с т и с п р о с а и п о к у п а ю щ и й п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р п о п р е д е л ь -
н ы м з а т р а т а м , д е й с т в у е т в ц е л я х в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . О н , т а к и м о б р а -
з о м , п р и н и м а е т р е ш е н и е , п о з в о л я ю щ е е п о л у ч и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р у е м у ю 
п р и б ы л ь , к о т о р а я м о ж е т б ы т ь п р и с в о е н а п р о и з в о д и т е л е м с п о м о щ ь ю п л а т ы з а 
ф р а н ш и з у . В т а к о м с л у ч а е в ы д е л е н и е и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й н е м о ж е т 
п р и н е с т и у щ е р б а п р о и з в о д и т е л ю . Т а к ж е н е п р и н о с и т у щ е р б а у с т а н о в л е н и е д р у -
г о г о в а ж н о г о о г р а н и ч е н и я , у м е н ь ш а ю щ е г о к о н к у р е н ц и ю в н у т р и м а р к и , — с о -
х р а н е н и е п е р е п р о д а ж н о й ц е н ы . Е с л и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е с т а л к и в а ю т с я с н е -
о п р е д е л е н н о с т ь ю , п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т т о ч н о п р е д с к а з а т ь о к о н ч а т е л ь н у ю ц е н у , 
к о т о р у ю о н и п о л у ч а т , п о э т о м у о н м о ж е т д о б и т ь с я э т о г о и б е з о г р а н и ч е н и й , п р о -
с т о у с т а н о в и в р о з н и ч н у ю ц е н у , к о т о р а я б у д е т п р е в а л и р у ю щ е й . 

Э т о т Д о п о л н и т е л ь н ы й р а з д е л н а ч и н а е т с я с д о к а з а т е л ь с т в а т о г о , ч т о п р и н е -
о п р е д е л е н н о с т и и а с и м м е т р и ч н о й и н ф о р м а ц и и о г р а н и ч е н и я , у м е н ь ш а ю щ и е к о н -
к у р е н ц и ю , и м е ю т н е к о т о р ы е н е д о с т а т к и . В о - п е р в ы х , о н и н е п о з в о л я ю т э ф ф е к -
т и в н о и с п о л ь з о в а т ь и н ф о р м а ц и ю , к о т о р о й о б л а д а ю т р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы . В о -
в т о р ы х , о н и н е м о г у т д а т ь р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м а д е к в а т н у ю с т р а х о в к у . К о н к у -
р е н ц и я с р е д и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в м о ж е т б ы т ь в ы г о д н о й д л я п р о и з в о д и т е л я 3 5 

( х о т я к о н к у р е н ц и я п о р о ж д а е т с в о ю в е р т и к а л ь н у ю н е э ф ф е к т и в н о с т ь , о г р а н и ч и -
в а я в ы б о р р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в ) . 

О б с у д и в э т и в о п р о с ы в ш и р о к о м с м ы с л е , м ы р а с с м о т р и м б о л е е к о н к р е т н у ю 
м о д е л ь к о н к у р е н ц и и с р е д и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . В э т о й м о д е л и к о н к у р е н ц и я 
м о ж е т б ы т ь о п т и м а л ь н о й и л и н е о п т и м а л ь н о й д л я п р о и з в о д и т е л я ; о д н а к о о н а с о -
ц и а л ь н о п р е д п о ч т и т е л ь н е е о т с у т с т в и я к о н к у р е н ц и и в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и . 
М ы о б ъ я с н и м , п о ч е м у п о т р е б и т е л и , ч ь и и н т е р е с ы н е у ч и т ы в а ю т с я в с о г л а ш е н и и 
м е ж д у п р о и з в о д и т е л е м и р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , п р е д п о ч и т а ю т к о н к у р е н ц и ю в 
с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и . 

3 5 В о в с т у п л е н и и « Т е о р и я ф и р м ы » б ы л о о т м е ч е н о , ч т о к о н к у р е н ц и я п р о д у к т о в п о -
м о г а е т д и с ц и п л и н и р о в а т ь м е н е д ж е р о в ф и р м . С м . , к п р и м е р у , а р г у м е н т Х а р т а . Н е ч т о 
п о д о б н о е п р о и с х о д и т з д е с ь с р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и — с т е м в а ж н ы м о т л и ч и е м , ч т о 
н а л и ч и е к о н к у р е н ц и и п р о д у к т о в я в л я е т с я п е р е м е н н о й в ы б о р а д л я п р о и з в о д и т е л я . 
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4 . 6 . 1 . 1 . Н Е О П Р Е Д Е Л Е Н Н О С Т Ь , Д Е Л Е Г И Р О В А Н И Е И С Т Р А Х О В А Н И Е 

Р а з л и ч а ю т д в а т и п а н е о п р е д е л е н н о с т и , с к о т о р о й с т а л к и в а ю т с я р о з н и ч н ы е 
т о р г о в ц ы н а д а н н о м р ы н к е ( з а м е т и м , ч т о р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы р а с п о л о ж е н ы в 
о д н о й г е о г р а ф и ч е с к о й з о н е ) : н е о п р е д е л е н н о с т ь в о т н о ш е н и и с п р о с а и в о т н о ш е -
н и и з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и . С п р о с и з м е н я е т с я в з а в и с и м о с т и о т в к у с о в п о -
т р е б и т е л е й и л и ж е с т к о с т и к о н к у р е н ц и и м е ж д у м а р к а м и ; н а з а т р а т ы р о з н и ч н о й 
т о р г о в л и в л и я ю т т е х н и ч е с к и й п р о г р е с с , с т а в к и з а р а б о т н о й п л а т ы , ц е н ы в в о д и -
м ы х р е с у р с о в и т . п . П р е д п о л о ж и м , ч т о н е о п р е д е л е н н о с т ь в о з д е й с т в у е т н а в с е х 
р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в н а д а н н о м р ы н к е о д и н а к о в о . В т о в р е м я к а к р о з н и ч н ы й 
т о р г о в е ц и п р о и з в о д и т е л ь з а к л ю ч а ю т к о н т р а к т ы , о н и р а с п о л а г а ю т о д и н а к о в о й 
и н ф о р м а ц и е й о в о з м о ж н о м с п р о с е и о н е о п р е д е л е н н о с т и в о т н о ш е н и и з а т р а т 
р о з н и ч н о й т о р г о в л и . П о с л е п о д п и с а н и я к о н т р а к т о в р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы р е -
ш а ю т д л я с е б я п р о б л е м у н е о п р е д е л е н н о с т и и в э т о м с л у ч а е п р е д п р и н и м а ю т н е -
к о т о р ы е д е й с т в и я ( н а п р и м е р , в ы б о р р о з н и ч н о й ц е н ы и д е й с т в и я п о п р о д в и ж е -
н и ю т о в а р о в ) , к о т о р ы е в л и я ю т н а ц е л и в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы . Р о з н и ч н ы м 
т о р г о в ц а м п е р е д а е т с я п р а в о п р и н и м а т ь р е ш е н и е п р и и з м е н е н и и э к о н о м и ч е с к и х 
у с л о в и й . 

Д л я т о г о ч т о б ы п р о и л л ю с т р и р о в а т ь э т о , д о с т а т о ч н о р а с с м о т р е т ь с л е д у ю щ и й 
п р о с т о й п р и м е р ( ф о р м а л ь н ы й а н а л и з э т о г о п р и м е р а п р е д с т а в л е н н и ж е ) . Н а д а н -
н о м р ы н к е д е й с т в у ю т п р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в ( n > 1 ) . П р о и з в о д и т е л ь у с т а н а -
в л и в а е т д л я с в о и х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф . К а к и р а н ь ш е , 
о н и м е е т в и д 

T ( q ) = A + p w q , 

г д е q — о б ъ е м п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а , к у п л е н н ы й р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м . П р и 
к о н к у р е н ц и и в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и т о р г о в ц ы в ы б и р а ю т р о з н и ч н ы е ц е н ы . 
П о т р е б и т е л и , д л я к о т о р ы х в с е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы и д е н т и ч н ы , о б р а т я т с я к 
у с л у г а м т о р г о в ц е в с б о л е е н и з к о й ц е н о й . И х с п р о с е с т ь q = D ( p , d ) , г д е р — с а -
м а я н и з к а я р о з н и ч н а я ц е н а , d — п а р а м е т р н е о п р е д е л е н н о с т и с п р о с а ( D у б ы в а е т 
с р и в о з р а с т а е т с d ) . Т о р г о в е ц н е с е т з а т р а т ы н а т о р г о в л ю - у н а е д и н и ц у п р о д а н -
н о г о о б ъ е м а п р о д у к ц и и , г д е у , к а к и d , н е и з в е с т н а в д е н ь п о д п и с а н и я к о н т р а к т а , 
н о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц у з н а е т о б э т о м е щ е д о в ы б о р а о к о н ч а т е л ь н о й ц е н ы . П р о -
и з в о д и т е л ь м о ж е т в ы д е л и т ь и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и и л и у с т а н о в и т ь R P M 
в з а в и с и м о с т и о т т о г о , и м е ю т л и о н и ю р и д и ч е с к у ю с и л у . И с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р -
р и т о р и и д е л я т п о т р е б и т е л е й н а п г р у п п . К а ж д ы й р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц о б л а д а е т 
м о н о п о л ь н о й в л а с т ь ю и с т а л к и в а е т с я с о с п р о с о м q = D ( p , d ) / n . П р и R P M п р о -
и з в о д и т е л ь в к о н т р а к т е ф и к с и р у е т ц е н у р . П р е д п о л о ж и м , ч т о т о г д а р о з н и ч н ы е 
т о р г о в ц ы п о р о в н у д е л я т с п р о с : к а ж д ы й п р о д а е т q = D ( p , d ) / n . 3 6 

. Д Е Л Е Г И Р О В А Н И Е 

П р о и з в о д и т е л ю в ы г о д н о , ч т о б ы в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р е д о с т а л а с ь в е р т и -
к а л ь н о и н т е г р и р у е м а я п р и б ы л ь ( д а ж е е с л и э т у п р и б ы л ь п о л у ч а т р о з н и ч н ы е т о р -
г о в ц ы , т а к к а к д л я т о г о , ч т о б ы п р и с в о и т ь п р и б ы л ь р о з н и ч н о й т о р г о в л и , м о ж н о 

з б 3 д е с ь в в е д е н и е и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й п л ю с R P M и з л и ш н е . 
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и с п о л ь з о в а т ь о п л а т у з а ф р а н ш и з у ) . E x p o s t в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р у е м а я п р и -
б ы л ь с о с т а в л я е т 

m a x [ ( p - c - 7 ) D ( p , d ) ] . р 

Р о з н и ч н а я ц е н а , к о т о р а я м а к с и м и з и р у е т э т у ф у н к ц и ю п р и б ы л и , з а в и с и т о т 
к о н к р е т н о й ф у н к ц и и с п р о с а и п о к а з а т е л е й з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и ; п р е д п о -
л о ж и м , ч т о ц е н а p m ( d , 7 ) р а с т е т с d и 7 ( д о к а з а т е л ь с т в о т о г о , ч т о ц е н а р т р а с т е т 
с 7 , с м . в г л а в е 1 ; м о г у т б ы т ь у с л о в и я , п р и к о т о р ы х ц е н а р т т а к ж е р а с т е т с d ) . 
Н а п р и м е р , е с л и 

D ( p , d ) = d — р 

( л и н е й н ы й с п р о с ) , т о г д а 

П р о б л е м а д е л е г и р о в а н и я с о с т о и т в т о м , ч т о б ы з а с т а в и т ь р о з н и ч н ы х т о р г о в -
ц е в в ы п о л н я т ь т е д е й с т в и я , к о т о р ы е н а и б о л е е б л и з к и к о п т и м а л ь н ы м — з д е с ь 
к p m ( d , 7 ) , — д л я в с е х з н а ч е н и й с п р о с а и н е о п р е д е л е н н о с т и з а т р а т р о з н и ч н о й 
т о р г о в л и . Д а в а й т е р а с с м о т р и м х а р а к т е р и с т и к и к о н к у р е н ц и и в о т н о ш е н и и о г р а -
н и ч е н и й , е е у м е н ь ш а ю щ и х . 

П р и к о н к у р е н ц и и р о з н и ч н а я ц е н а с н и ж а е т с я д о о б щ и х п р е д е л ь н ы х з а т р а т 
р о з н и ч н о й т о р г о в л и , к о т о р ы е р а в н ы о п т о в о й ц е н е п л ю с з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р -
г о в л и : р = p w + 7 . 3 7 В т а к о м с л у ч а е р о з н и ч н а я ц е н а п о л н о с т ь ю о п р е д е л я е т с я 
з а т р а т а м и . Ц е н а н е ч у в с т в и т е л ь н а к п а р а м е т р у с п р о с а и п о л н о с т ь ю в к л ю ч а е т з а -
т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и . Н а п р о т и в , в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н а я ц е н а ч у в -
с т в и т е л ь н а к п а р а м е т р у с п р о с а и м о ж е т в к л ю ч а т ь в с е б я т о л ь к о ч а с т ь з а т р а т 
р о з н и ч н о й т о р г о в л и ( в с л у ч а е л и н е й н о г о с п р о с а о н а в к л ю ч а е т в с е б я т о л ь к о 5 0 % 
з а т р а т ) . К а к и в р а з д е л е 4 . 3 , к о н к у р е н ц и я о г р а н и ч и в а е т р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в 
в и х с т р е м л е н и и п о л у ч и т ь м о н о п о л ь н у ю п р и б ы л ь . 

П о д о б н о к о н к у р е н ц и и п р и R P M д е ц е н т р а л и з о в а н н а я и н ф о р м а ц и я и с п о л ь -
з у е т с я н е о п т и м а л ь н о . К о н е ч н о , р о з н и ч н а я ц е н а ф и к с и р у е т с я е щ е д о т о г о , к а к 
р а з р е ш а е т с я п р о б л е м а н е о п р е д е л е н н о с т и , п о э т о м у о н а с о в с е м н е ч у в с т в и т е л ь н а 
к с п р о с у и у с л о в и я м з а т р а т р о з н и ч н о й т о р г о в л и . 

Н а п р о т и в , и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и с о з д а ю т м е с т н ы е м о н о п о л и и , к о т о -
р ы е м о г у т п р и с п о с а б л и в а т ь с я к н е о п р е д е л е н н о с т и к о н к р е т н о г о в и д а , е с л и и х 
д е й с т в и я н е о г р а н и ч и в а ю т с я п р о и з в о д и т е л е м ( к а к и п р и R P M ) и л и д р у г и м и 
р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и ( к а к и в с л у ч а е к о н к у р е н ц и и ) . Д е й с т в и т е л ь н о , е с л и 
п р о и з в о д и т е л ь н е и с к а ж а е т п р о м е ж у т о ч н у ю ц е н у ( p w = с ) , к а ж д ы й р о з н и ч н ы й 
т о р г о в е ц м а к с и м и з и р у е т ф у н к ц и ю 

( . p - c - j ) D ( p , d ) / n - А 

и , ^ т а к и м о б р а з о м , в ы б и р а е т п р а в и л ь н у ю р о з н и ч н у ю ц е н у , p m ( d , 7 ) . Т а к , п р и 
н а л и ч и и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й д е ц е н т р а л и з о в а н н а я и н ф о р м а ц и я и с п о л ь -
з у е т с я л у ч ш е . 

3 7 С м . г л а в у 5 . З д е с ь м ы в к р а т ц е р а с с м о т р и м к о н к у р е н ц и ю , п р е д п о л о ж и в , ч т о р о з -
н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е м о г у т и с п о л ь з о в а т ь т а й н ы й с г о в о р . П р е д п о л о ж е н и е , ч т о р о з н и ч н ы е 
т о р г о в ц ы н е д и ф ф е р е н ц и р о в а н ы ( и л и е с т е с т в е н н ы м о б р а з о м , и л и п о с р е д с т в о м ш о к о в з а -
т р а т и с п р о с а ) , п р е д н а з н а ч е н о д л я ф о р м а л и з а ц и и о п р е д е л е н и я ч и с т о й к о н к у р е н ц и и . 
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СТРАХОВАНИЕ 

Е с л и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е с к л о н н ы к р и с к у , 3 8 п р о и з в о д и т е л я б е с п о к о и т 
т о т р и с к , к о т о р ы й в ы п а д а е т н а и х д о л ю . Л ю б о е п о в ы ш е н и е р и с к а д л я р о з -
н и ч н ы х т о р г о в ц е в с о к р а щ а е т с у м м у о п л а т ы з а ф р а н ш и з у , п о л у ч а е м у ю п р о и з в о -
д и т е л е м . Т а к и м о б р а з о м , п р о и з в о д и т е л ь н е х о ч е т , ч т о б ы р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы 
н е с л и к а к о й - л и б о р и с к . П р е д п о л о ж и м , ч т о п р о и з в о д и т е л ь о т н о с и т с я к р и с к у 
н е й т р а л ь н о . 3 9 

К о н к у р и р у ю щ и е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы п о л н о с т ь ю з а с т р а х о в а н ы . И х м а р ж а 
{ р - p w — 7 ) р а в н а н у л ю д л я л ю б о г о т и п а н е о п р е д е л е н н о с т и в з а т р а т а х . Т а -
к и м о б р а з о м , и х п р и б ы л ь п р е д о п р е д е л е н а . О б ъ я с н я е т с я э т о т е м , ч т о , к о г д а , 
н а п р и м е р , з а т р а т ы р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а в о з р а с т а ю т , а н а л о г и ч н ы е з а т р а т ы е г о 
к о н к у р е н т о в т а к ж е в о з р а с т а ю т . О г р а н и ч е н и я к о н к у р е н ц и и о с л а б л я ю т с я в т о м 
с м ы с л е , ч т о ц е н ы к о н к у р е н т о в р а с т у т . Т а к , к о н к у р е н ц и я о б л а д а е т в е с ь м а ж е -
л а т е л ь н ы м и с в о й с т в а м и с т р а х о в а н и я . 

R P M с п о с о б с т в у е т т о м у , ч т о р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е с у т у щ е р б о т к о л е б а н и й 
р о з н и ч н о й ц е н ы , к о т о р ы й н е м о ж е т п е р е к л а д ы в а т ь с я н а п о т р е б и т е л е й . П р и н и -
м а ю т л и н а с е б я р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы к о л е б а н и я с п р о с а , з а в и с и т о т т о г о , о с т а -
в л я е т л и и м к о н т р а к т п о л о ж и т е л ь н у ю м а р ж у п р и б ы л и ( р — p w — 7 ) . 

И п о с л е д н е е , и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и с п о с о б с т в у ю т т о м у , ч т о р о з н и ч -
н ы е т о р г о в ц ы п р и н и м а ю т н а с е б я в с е к о л е б а н и я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы , п о 
к р а й н е й м е р е е с л и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы я в л я ю т с я п р е т е н д е н т а м и н а о с т а т о к 
( p w = с ) , п р и ч е м в э т о м с л у ч а е п р о и з в о д и т е л ь б е р е т н а с е б я в е с ь р и с к . С л е д о в а -
т е л ь н о , и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и д а ю т р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м н е д о с т а т о ч н у ю 
с т р а х о в к у . 

Т а к и м о б р а з о м , к о н к у р е н ц и я б о л е е п р е д п о ч т и т е л ь н а , ч е м о г р а н и ч е н и я , е е 
у м е н ь ш а ю щ и е , в т о м с м ы с л е , ч т о о н а д а е т р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м л у ч ш у ю с т р а -
х о в к у . ( С т о ч к и з р е н и я в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы , к а к м ы у в и д и м д а л е е , к о н к у -
р е н ц и я д а е т п о т р е б и т е л я м д р у г и е п р е и м у щ е с т в а ) . 

Т е п е р ь р а с с м о т р и м к о м п р о м и с с в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы м е ж д у к о н к у р е н -
ц и е й и о г р а н и ч е н и я м и , е е у м е н ь ш а ю щ и м и , д о п о л н и в п р е д ы д у щ у ю м о д е л ь , а 
т а к ж е в в е д е м в м о д е л ь а н а л и з б л а г о с о с т о я н и я . 

4 . 6 . 1 . 2 . М О Д Е Л Ь К О Н К У Р Е Н Ц И И В Р О З Н И Ч Н О Й Т О Р Г О В Л Е 

Р а с с м о т р и м м о д е л ь , п р е д с т а в л е н н у ю в р а з д е л е 4 . 6 . 1 . 1 : с п р о с п о т р е б и т е л я 
q = D ( p , d ) , г д е р — р о з н и ч н а я ц е н а , a d — п о к а з а т е л ь н е о п р е д е л е н н о с т и с п р о с а . 
О б ы ч н ы е и н е о п р е д е л е н н ы е з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и н а е д и н и ц у п р о д а в а е -
м о г о в ы п у с к а р а в н ы 7 . Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы я в л я ю т с я e x a n t e и e x p o s t и д е н -

3 8 И х ц е л е в а я ф у н к ц и я е с т ь 

Е С / ( ( р - P w - у ) я - Л ) , 

где q — к о л и ч е с т в о , к о т о р о е о н и п р о д а ю т , U — в о г н у т а я ф у н к ц и я п о л е з н о с т и ф о н 
Н е й м а н а — М о р г е н ш т е р н а , а Е о б о з н а ч а е т о ж и д а н и е п о d и 7 . 

3 9 Э т о п р е д п о л о ж е н и е о п р а в д ы в а е т с я , н а п р и м е р , к о г д а п р о и з в о д и т е л ь о б с л у ж и в а е т 
б о л ь ш о е к о л и ч е с т в о н е з а в и с и м ы х р ы н к о в . 
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т и ч н ы м и . В о - п е р в ы х , о н и п о д п и с ы в а ю т к о н т р а к т с п р о и з в о д и т е л е м ; в о - в т о р ы х , 
о н и в ы я в л я ю т к о н к р е т н у ю ф у н к ц и ю с п р о с а и п а р а м е т р ы з а т р а т р о з н и ч н о й тор-
г о в л и ; в - т р е т ь и х , о н и в ы б и р а ю т р о з н и ч н у ю ц е н у . 

Ч т о б ы о п р е д е л и т ь с о в о к у п н о с т ь в о з м о ж н ы х к о н т р а к т о в , с д е л а е м п р е д п о л о -
ж е н и я о т о м , ч т о к о н т р о л и р у е т п р о и з в о д и т е л ь ( т . е . т о т , о т к о г о з а в и с и т к о н -
т р а к т ) . К а к м ы у в и д и м , э т и п р е д п о л о ж е н и я п о д р а з у м е в а ю т , ч т о е д и н с т в е н н о 
в о з м о ж н ы м и к о н т р а к т а м и я в л я ю т с я к о н к у р е н ц и я и и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о -
р и и , с о е д и н е н н ы е с д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф о м ( в ч а с т н о с т и , R P M н е и м е е т с и л ы 
п р и э т и х п р е д п о л о ж е н и я х ) . 

П р е д п о л о ж е н и е 1 . П р о и з в о д и т е л ь к о н т р о л и р у е т , к а к о е к о л и ч е с т в о п р о м е -
ж у т о ч н о г о т о в а р а р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п о к у п а е т н е п о с р е д с т в е н н о у н е г о и п р о -
д а е т л и о н э т о т т о в а р . 

П р е д п о л о ж е н и е 2 . П р о и з в о д и т е л ь н е н а б л ю д а е т п р о я в л е н и е н е о п р е д е л е н н о -
с т и ( d и 7 ) , к о л и ч е с т в о т о в а р о в , п р о д а н н о е р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , а т а к ж е е г о 
ц е н у и п р и б ы л ь . 

П р е д п о л о ж е н и е 3 . П р о и з в о д и т е л ь о б с л у ж и в а е т м н о ж е с т в о н е з а в и с и м ы х 
р ы н к о в , 4 0 а р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы з а н и м а ю т с я а р б и т р а ж е м ( о н и з а н и м а ю т с я п о д -
п о л ь н о й д е я т е л ь н о с т ь ю ( « b o o t l e g » ) ) . 

П р е д п о л о ж е н и я 1 и 3 и н е к о н т р о л и р у е м о с т ь к о л и ч е с т в а т о в а р о в , п р о д а н -
н ы х р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , о з н а ч а ю т , ч т о п р о и з в о д и т е л ь н е м о ж е т н а з н а ч а т ь 
р а з л и ч н ы е п р е д е л ь н ы е ц е н ы и з - з а а р б и т р а ж а ( ч т о о п и с а н о в ы ш е ) , н о о н в с е е щ е 
м о ж е т у с т а н а в л и в а т ь д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф , е с л и о н к о н т р о л и р у е т , п р о д а е т л и 
р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц е г о п р о д у к т . 

П р е д п о л о ж е н и е о т о м , ч т о п о т р е б и т е л ь с к а я ц е н а р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а н е 
к о н т р о л и р у е т с я п р о и з в о д и т е л е м , м о ж е т б ы т ь о п р а в д а н о д в у м я с п о с о б а м и . В о -
п е р в ы х , р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м о ж е т п р е д о с т а в л я т ь с в о и м п о к у п а т е л я м т а й н ы е 
ц е н о в ы е с к и д к и . В о - в т о р ы х , р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м о ж е т в к л ю ч а т ь в п р о д а ж и 
н а б о р у с л у г , ч т о н е к о н т р о л и р у е т с я п р о и з в о д и т е л е м . ( И л и п о к р а й н е й м е р е н е 
м о ж е т б ы т ь п р о в е р е н о с у д о м ) . Н а п р и м е р , п р е д п о л о ж и м , ч т о р о з н и ч н ы й т о р -
г о в е ц п р е д о с т а в л я е т у с л у г и , к о т о р ы е и м е ю т д л я п о т р е б и т е л е й д е н е ж н ы й э к в и -
в а л е н т s . « Р е а л ь н а я р о з н и ч н а я ц е н а » д л я п о т р е б и т е л е й в т а к о м с л у ч а е р — s , 
г д е р — н о м и н а л ь н а я ц е н а , н а з н а ч а е м а я р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м . Т о г д а ф у н к -
ц и я с п р о с а q = D ( p — s , d ) . П р е д п о л о ж и м д а л е е , ч т о з а т р а т ы п о п р е д о с т а в л е н и ю 
у с л у г s н а е д и н и ц у п р о д а ж Ф ( з ) = s . С л е д о в а т е л ь н о , м а р ж а р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а 
с о с т а в л я е т р — s — p w — 7 . Я с н о , ч т о д а ж е е с л и б ы ц е н ы р к о н т р о л и р о в а л и с ь , 
н е к о н т р о л и р у е м ы й в ы б о р у с л у г о з н а ч а л б ы , ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц в ы б р а л 
б ы « о б о б щ е н н у ю р о з н и ч н у ю ц е н у » р = р — s , к о т о р а я н е к о н т р о л и р у е т с я п р о -
и з в о д и т е л е м . Э т у м о д е л ь т а к ж е м о ж н о и н т е р п р е т и р о в а т ь к а к м о д е л ь с т и м у -
л и р о в а н и я п р е д о с т а в л е н и я у с л у г р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и . П р е д в о с х и щ а я в ы -
т е к а ю щ и е и з э т о г о в ы в о д ы , м ы п р и д е м к з а к л ю ч е н и ю о т о м , ч т о к о н к у р е н ц и я 

* н а р ы н к е п р о д у к т а д е й с т в у е т к а к с т и м у л и р у ю щ и й м е х а н и з м . М ы в и д е л и в о 
в с т у п л е н и и « Т е о р и я ф и р м ы » , ч т о м е ж д у с т р а х о в к о й и с т и м у л а м и в о т н о ш е н и и 
и с п о л н и т е л ь с т в а с у щ е с т в у е т к о н ф л и к т . Т а к к а к к о н к у р е н ц и я я в л я е т с я с р е д -

4 0 3 д е с ь « н е з а в и с и м ы й » о з н а ч а е т т о , ч т о р е а л и з а ц и и н е о п р е д е л е н н о с т и н а р а з л и ч -
н ы х р ы н к а х с т а т и с т и ч е с к и н е з а в и с и м ы , к а к ( н а п р и м е р ) в с л у ч а е г е о г р а ф и ч е с к и х р ы н к о в 
( г о р о д о в , р а й о н о в и т . д . ) в у с л о в и я х л о к а л ь н о г о с п р о с а и л о к а л ь н ы х з а т р а т . 
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ством п р е д о с т а в л е н и я с т р а х о в к и , п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т с т и м у л и р о в а т ь р о з н и ч -
н ы х т о р г о в ц е в п р е д о с т а в л я т ь б о л ь ш и й о б ъ е м у с л у г ( д е й с т в и я п о п р о д в и ж е н и ю 
т о в а р о в ) , в ы н у ж д а я и х т о р г о в а т ь н а о д н о м и т о м ж е р ы н к е . 

С л е д о в а т е л ь н о , т о л ь к о д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф м о ж е т и м е т ь с и л у . Д л я т о г о 
ч т о б ы в к л ю ч и т ь в ы б о р м е ж д у к о н к у р е н ц и е й и о г р а н и ч е н и я м и , е е у м е н ь ш а ю -
щ и м и , д а в а й т е с д е л а е м е щ е о д н о п р е д п о л о ж е н и е . 

П р е д п о л о ж е н и е 4 . П р о и з в о д и т е л ь м о ж е т р а з д е л и т ь р ы н о к н а п п о д р ы н к о в , 
в п р е д е л а х к о т о р ы х р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц б у д е т о б л а д а т ь м о н о п о л ь н о й в л а с т ь ю 
( и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и ) , е с л и о н э т о п р е д п о ч т е т . 

О п т и м а л ь н ы м к о н т р а к т о м м е ж д у п р о и з в о д и т е л е м и р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м 
в т а к о м с л у ч а е я в л я е т с я д в у х с т а в о ч н ы й т а р и ф , с о в м е щ е н н ы й л и б о с ц е н о в о й 
к о н к у р е н ц и е й р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , л и б о с и с к л ю ч и т е л ь н ы м и т е р р и т о р и я м и . 4 1 

П р о и з в о д и т е л ь о т н о с и т с я к р и с к у н е й т р а л ь н о . Е г о п р и б ы л ь о т в с е г о п р о -
д а н н о г о к о л и ч е с т в а Q = n q с о с т а в л я е т 

п ( А + p w q ) . 

Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п о л у ч а е т п р и б ы л ь 

( р - P w - 7 ) 9 - Л , 

е с л и о н п р о д а е т к о л и ч е с т в о q . О н н е с к л о н е н к р и с к у , и е г о ф у н к ц и я п о л е з -
н о с т и U ( U ' > О , U " < 0 ) п р е д с т а в л я е т ф у н к ц и ю п о л е з н о с т и ф о н Н е й м а н а — 
М о р г е н ш т е р н а . Е г о о т п р а в н а я ( r e s e r v a t i o n ) п р и б ы л ь р а в н а н у л ю . О ж и д а е м а я 
п о л е з н о с т ь , и з в л е к а е м а я и з к о н т р а к т а с р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м , д о л ж н а п р е в ы -
ш а т ь п о л е з н о с т ь р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , к о т о р у ю о н п о л у ч а е т в с л у ч а е н е п о д п и -
с а н и я э т о г о к о н т р а к т а : 

V U { ( p - p y , - i ) q - A ) > U { 0 ) , ( 4 . 6 ) 

г д е б е р у т с я о ж и д а н и я d и 7 . Я с н о , ч т о в с о с т о я н и и р а в н о в е с и я ( 4 . 6 ) в ы п о л н я -
е т с я к а к р а в е н с т в о , т а к к а к п р о и з в о д и т е л ь в с е г д а м о ж е т у в е л и ч и т ь в е л и ч и н у 

4 1 Н е м о ж е т л и п р о и з в о д и т е л ь у л у ч ш и т ь с в о е п о л о ж е н и е , и с п о л ь з у я п о л н у ю к о р р е -
л я ц и ю м е ж д у р е а л и з а ц и я м и н е о п р е д е л е н н о с т и р о з н и ч н ы м и т о р г о в ц а м и , к а к п р о и с х о д и т 
при э т а л о н н о й к о н к у р е н ц и и ( с м . « Т е о р и я ф и р м ы » ) ? З д е с ь к о н е ч н ы е п р о д а ж и н е н а -
б л ю д а ю т с я . П о э т о м у л ю б а я и н ф о р м а ц и я , к о т о р у ю п р о и з в о д и т е л ь п о л у ч а е т о р е а л и з а ц и и 
н е о п р е д е л е н н о с т и , д о л ж н а п р о и с х о д и т ь и з « н и ч е г о н е с т о я щ и х » с о о б щ е н и й р о з н и ч н ы х 
т о р г о в ц е в . Н е т р у д н о в и д е т ь , ч т о м н о ж е с т в о р а в н о в е с и й и в ы п л а т в т а к о й и г р е с с о о б щ е -
н и я м и н е з а в и с и т о т р е а л и з а ц и и н е о п р е д е л е н н о с т и , п о к р а й н е й м е р е к о г д а п р е д п о ч т е н и я 
имеют э к с п о н е н ц и а л ь н ы й в и д ( в к л ю ч а я н е й т р а л ь н ы е к р и с к у и б е с к о н е ч н о н е р а с п о -
л о ж е н н ы е к р и с к у п р е д п о ч т е н и я ) . Т а к и м о б р а з о м , п р и р а з у м н о м п р е д п о л о ж е н и и , ч т о 
р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы с о т р у д н и ч а ю т в т о м ж е р а в н о в е с и и с с о о б щ е н и я м и ( к а к о в а б ы н и 
была р е а л и з а ц и я ) , п р о и з в о д и т е л ь н е м о ж е т п о л у ч и т ь в ы г о д у , з а м ы ш л я я т а к у ю и г р у с 
с о о б щ е н и я м и . 

М ы т а к ж е и с к л ю ч и л и в о з м о ж н о с т ь п р о д а ж и в с е г о р ы н к а с а у к ц и о н а о д н о м у р о з -
н и ч н о м у т о р г о в ц у после р е а л и з а ц и и н е о п р е д е л е н н о с т и ( э т о п р е д п о л о ж е н и е м о ж е т б ы т ь 
о п р а в д а н о н е о б х о д и м о с т ь ю д л я н е с к о л ь к и х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , б у д ь т о и з - з а п р е д ы д у -
щих и н в е с т и ц и й в п р о и з в о д с т в е н н ы е м о щ н о с т и , б у д ь т о и з - з а в о з р а с т а ю щ и х п р е д е л ь н ы х 
з а т р а т р а с п р е д е л е н и я , л и б о , н е м н о г о о т д а л я я с ь о т м о д е л и , с у щ е с т в о в а н и е м р е п у т а ц и и 
или д и ф ф е р е н ц и а ц и и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в ) . 
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п л а т ы з а ф р а н ш и з у , е с л и о ж и д а е м а я п о л е з н о с т ь р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а с т р о г о 
п р е в ы ш а е т е г о п о л е з н о с т ь . М ы б у д е м р а с с м а т р и в а т ь с е м е й с т в о д р у г и х ф у н к -
ц и й п о л е з н о с т и , и н д е к с и р у е м ы х п о и х и н д е к с у а б с о л ю т н о й н е р а с п о л о ж е н н о с т и 
к р и с к у Э р р о у — П р а т т а , 4 2 

Щ-У 

Э т о с е м е й с т в о в к л ю ч а е т в с е б я п о л я р н ы е с л у ч а и н е й т р а л ь н о г о о т н о ш е н и я к 
р и с к у ( т . е . Е ( / ( х ) = Е ( г ) — р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц б е с п о к о и т с я т о л ь к о о 
с в о е й о ж и д а е м о й п р и б ы л и ) и б е с к о н е ч н о й н е р а с п о л о ж е н н о с т и к р и с к у ( т . е . 
Е U ( x ) = m i n x — р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц б е с п о к о и т с я т о л ь к о о н а и м е н ь ш е м в о з -
м о ж н о м д о х о д е ) . В о з р а с т а ю щ и й и н д е к с о з н а ч а е т , ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м е -
н е е с к л о н е н к р и с к у . И п о с л е д н е е , в с е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы и м е ю т и д е н т и ч н ы е 
п р е д п о ч т е н и я . 

Т е п е р ь м ы м о ж е м д о к а з а т ь с л е д у ю щ е е у т в е р ж д е н и е . 

У т в е р ж д е н и е 1 . Р а з л и ч и е м е ж д у п р и б ы л я м и п р о и з в о д и т е л я в у с л о в и я х к о н -
к у р е н ц и и и п р и с у щ е с т в о в а н и и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й р а с т е т с у в е л и ч е -
н и е м н е р а с п о л о ж е н н о с т и р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в к р и с к у . П р о и з в о д и т е л ь в ы д е -
л я е т и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и д л я т о г о , ч т о б ы с н и з и т ь н е р а с п о л о ж е н н о с т ь 
к р и с к у . Д о с т а т о ч н ы м у с л о в и е м д л я т о г о , ч т о б ы п р о и з в о д и т е л ь п р и в е л к о н к у -
р е н ц и ю к с и т у а ц и и в ы с о к о й р а с п о л о ж е н н о с т и к р и с к у , я в л я е т с я п р и м о н о п о л и и 
т о , ч т о с п р о с и м о н о п о л ь н а я ц е н а н е у м е н ь ш а л и с ь б ы п о п а р а м е т р а м с п р о с а и 
м о н о п о л ь н а я ц е н а п о л н о с т ь ю с о о т в е т с т в о в а л а б ы и з м е н е н и я м в п р е д е л ь н ы х з а -
т р а т а х ( d D { p , d ) / d d > 0 , d p m { c , d ) / d d > 0 и d p m ( c , d ) / d c < 1 д л я в с е х р , с и d ) . 
( Э т о д о с т а т о ч н о е у с л о в и е п о д х о д и т и в с л у ч а е л и н е й н о г о с п р о с а D ( p , d ) = d — р , 
п е р в а я п р о и з в о д н а я к о т о р о г о р а в н а 1 , а д в е с л е д у ю щ и е п р о и з в о д н ы е 1 / 2 ) . 

Д о к а з а т е л ь с т в о э т о г о у т в е р ж д е н и я д о в о л ь н о п р о с т о . В о - п е р в ы х , з а м е т и м , 
ч т о в у с л о в и я х к о н к у р е н ц и и п р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я н е з а в и с и т о т с т е п е н и н е -
р а с п о л о ж е н н о с т и к р и с к у р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а . Э т о п р о и с х о д и т п о т о м у , ч т о 
р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы п о л н о с т ь ю з а с т р а х о в а н ы . ( С м . р а з д е л 4 . 6 . 1 . 1 ) . С л е д о в а -
т е л ь н о , н е р а с п о л о ж е н н о с т ь к р и с к у н е и г р а е т н и к а к о й р о л и . ( П о э т о м у п о в о д у 
з а м е т и м , ч т о т а к к а к р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е п о л у ч а ю т п р е д е л ь н о й п р и б ы л и , 
п л а т а з а ф р а н ш и з у р а в н а н у л ю ) . Н а п р о т и в , п р и б ы л ь п р и с у щ е с т в о в а н и и и с -

4 2 С м . [ 2 , 5 1 ] . Г о в о р и т с я , ч т о ф у н к ц и я п о л е з н о с т и 1>\ о т р а ж а е т б о л ь ш у ю н е р а с п о л о -
ж е н н о с т ь к р и с к у , ч е м ф у н к ц и я п о л е з н о с т и U2, е с л и д л я в с е х р е а л и з а ц и й х 

Т е о р е м а Э р р о у — П р а т т а у т в е р ж д а е т , ч т о д л я д а н н о г о р а с п р е д е л е н и я с л у ч а й н о й п е р е м е н -
н о й х о п р е д е л е н н ы й э к в и в а л е н т х \ д л я п о л е з н о с т и , о п р е д е л я е м ы й 

н и ж е , ч е м о п р е д е л е н н ы й э к в и в а л е н т х 2 д л я п о л е з н о с т и U2, о п р е д е л я е м ы й 

U2(x2) = Ш2(х). 

П р и м е р т а к о г о с е м е й с т в а з а д а е т с я U(x) = г д е £ — п о к а з а т е л ь а б с о л ю т н о й н е р а с -
п о л о ж е н н о с т и к р и с к у . 
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к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й у б ы в а е т в м е с т е с н е р а с п о л о ж е н н о с т ь ю к р и с к у , т а к 
к а к п р и т а к и х у с л о в и я х р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е с у т р и с к . В с о о т в е т с т в и и с т е о -
р е м о й Э р р о у — П р а т т а ( с м . п р и м . 4 2 ) ч е м м е н е е р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц н е с к л о н е н 
к р и с к у , т е м б о л ь ш е о п р е д е л е н н о с т ь э к в и в а л е н т а е г о с л у ч а й н о й п р и б ы л и 

1 , d ) n 1 - А ] , 

г д е о п р е д е л е н н о с т ь э к в и в а л е н т а — э т о з н а ч е н и е z т а к о е , ч т о 

т а х [ ( р -

U ( z ) = Е U т а х ( р - - 1 
- А 

П о э т о м у д л я д а н н о й о п т о в о й ц е н ы ( к о т о р а я ц е л и к о м о п р е д е л я е т р а с п р е д е л е н и е 
с л у ч а й н ы х п р и б ы л е й ) ч е м м е н е е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е с к л о н н ы к р и с к у , т е м 
б о л ь ш е м о ж е т б ы т ь в е л и ч и н а о п л а т ы з а ф р а н ш и з у , п р и ч е м у с л о в и е ( 4 . 6 ) в с е е щ е 
у д о в л е т в о р я е т с я . С л е д о в а т е л ь н о , о т у м е н ь ш е н и я н е р а с п о л о ж е н н о с т и к р и с к у 
п р о и з в о д и т е л ь п о л у ч а е т в ы г о д у . 

В у с л о в и я х н е й т р а л ь н о г о о т н о ш е н и я к р и с к у , к а к м ы з н а е м и з р а з -
д е л а 4 . 6 . 1 . 1 , м о н о п о л и с т п о л у ч а е т б о л ь ш у ю п р и б ы л ь , в ы д е л я я и с к л ю ч и т е л ь н ы е 
т е р р и т о р и и , ч е м п р и к о н к у р е н ц и и . Э т о п р о и с х о д и т п о т о м у , ч т о н е с у щ е с т в у е т 
п р о б л е м ы с т р а х о в к и , п р и ч е м в у с л о в и я х и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й в о т л и ч и е 
о т к о н к у р е н ц и и п о л н о с т ь ю и с п о л ь з у е т с я д е ц е н т р а л и з о в а н н а я и н ф о р м а ц и я ( и с -
к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и п о м о г а ю т п р и с в о и т ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю 
п р и б ы л ь ) . И п о с л е д н е е , п р и б е с к о н е ч н о й н е р а с п о л о ж е н н о с т и к р и с к у ( п р о т и в о -
п о л о ж н ы й с л у ч а й ) к о н к у р е н т н о е с в о й с т в о с т р а х о в к и д е л а е т е е б о л е е в ы г о д н о й 
д л я п р о и з в о д и т е л я , ч е м и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и . 

У п р а ж н е н и е 4 . 7 * * . П р е д п о л о ж и м , ч т о у с л о в и я п о с л е д н е й ч а с т и у т в е р ж д е -
н и я 1 в ы п о л н я ю т с я . П о к а ж и т е , ч т о п р и б е с к о н е ч н о й н е с к л о н н о с т и к р и с к у 
р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в у ч р е ж д е н и е и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й п р и н о с и т м е н ь -
ш и й о б ъ е м п р и б ы л и , ч е м к о н к у р е н ц и я , п р и к о т о р о й н е в в о д и т с я ф р а н ш и з а , 
а о п т о в а я ц е н а р а в н а р о з н и ч н о й ц е н е и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й ( в х у д ш и х 
у с л о в и я х ) м и н у с н а и в ы с ш и е в о з м о ж н ы е з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и . ( С а м ы е 
х у д ш и е у с л о в и я в о з н и к а ю т п р и с а м о м н и з к о м п а р а м е т р е с п р о с а d и с а м ы х в ы -
с о к и х з а т р а т а х р о з н и ч н о й т о р г о в л и у ) . 

В ы в о д и з э т о г о и с с л е д о в а н и я т а к о в : х о т я к о н к у р е н ц и я и о г р а н и ч и в а е т р о з -
н и ч н ы х т о р г о в ц е в в и х д е я т е л ь н о с т и , о н а м о ж е т б ы т ь ж е л а т е л ь н а с т о ч к и з р е н и я 
п р о и з в о д и т е л я . К о г д а р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы н е с к л о н н ы к р и с к у , п р и у с л о в и и , 
ч т о п р о и з в о д и т е л ь в ы д е л я е т и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и , о н д о л ж е н н е с к о л ь к о 
и с к а з и т ь п р о м е ж у т о ч н у ю ц е н у ( p w > с ) , ч т о б ы п р и н я т ь н а с е б я ч а с т ь р и с к а р о з -
н и ч н ы х т о р г о в ц е в . Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы о к а з ы в а ю т в е р т и к а л ь н о е в н е ш н е е в л и -
я н и е н а п р о и з в о д и т е л я ч е р е з е г о м а р ж у п р и б ы л и п р и в ы б о р е р о з н и ч н о й ц е н ы 
( и л и у б л у г п р и д р у г о й и н т е р п р е т а ц и и ) . С л е д о в а т е л ь н о , п р о и з в о д и т е л ь х о т е л б ы 
к о н т р о л и р о в а т ь п о в е д е н и е р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . О д н а к о о н н е м о ж е т с д е л а т ь 
э т о г о , п о т о м у ч т о е м у н е х в а т а е т и н ф о р м а ц и и о б у с л о в и я х р о з н и ч н о й т о р г о -
в л и . Б о л е е т о г о , е д и н с т в е н н ы м в и д о м ф р а н ш и з ы , к о т о р у ю о н м о ж е т у с т а н о в и т ь , 
я в л я е т с я т о т е е в и д , к о т о р ы й н е о т р а ж а е т э т и х у с л о в и й . Н а п р о т и в , к о н к у р е н -
ц и я , н е п о з в о л я ю щ а я р о з н и ч н ы м т о р г о в ц а м п о л у ч а т ь п р и б ы л и , н е п о д в е р г а е т 
и х р и с к у . С л е д о в а т е л ь н о , п р о и з в о д и т е л ь н е и с к а ж а е т п р о м е ж у т о ч н у ю ц е н у с 
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ц е л ь ю о п р а в д а т ь р и с к , а т а к ж е н е б е с п о к о и т с я о т о м , ч т о м о ж е т б ы т ь н е в с о -
с т о я н и и н а в я з а т ь п л а т у з а ф р а н ш и з у д л я к а ж д о г о т и п а н е о п р е д е л е н н о с т и . 

4 . 6 . 1 . 3 . А Н А Л И З Б Л А Г О С О С Т О Я Н И Я 

Г л а в н а я п р о б л е м а в е р т и к а л ь н ы х к о н т р а к т о в с о с т о и т в т о м , ч т о х о т я о н и и 
э ф ф е к т и в н ы с т о ч к и з р е н и я с т о р о н , и х п о д п и с ы в а ю щ и х , 4 3 о н и н е у ч и т ы в а ю т 
и н т е р е с ы п о т р е б и т е л е й ( и л и — в б о л е е о б щ е м в и д е — т р е т ь е й с т о р о н ы ) . С л е д о -
в а т е л ь н о , м о г у т с у щ е с т в о в а т ь в н е ш н и е э ф ф е к т ы , к о р р е к т и р у е м ы е п о с р е д с т в о м 
о б щ е с т в е н н о г о в м е ш а т е л ь с т в а . М ы в и д е л и , ч т о в е р т и к а л ь н а я и н т е г р а ц и я и в е р -
т и к а л ь н ы е о г р а н и ч е н и я ч а с т о о к а з ы в а ю т п о л о ж и т е л ь н о е в н е ш н е е в л и я н и е н а 
п о т р е б и т е л е й . В р а з д е л е 4 . 2 . 2 у к а з ы в а л о с ь , ч т о к о н т р а к т ы п о м о г а ю т и з б е ж а т ь 
и з л и ш н е г о с о к р а щ е н и я в ы п у с к а , п р и н о с я , т а к и м о б р а з о м , в ы г о д у п о т р е б и т е -
л я м . О д н а к о в м о д е л и к о н к у р е н ц и и в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и , п р е д с т а в л е н -
н о й з д е с ь , к а р т и н а а б с о л ю т н о и н а я . Д л я т о г о ч т о б ы п о н я т ь э т о , д а в а й т е у п р о -
с т и м м о д е л ь , п р е д с т а в и в с п р о с к а к л и н е й н у ю ф у н к ц и ю ц е н ы : 

q = D { p , d ) = d - р . 

Ч и с т ы й и з л и ш е к п о т р е б и т е л я в т а к о м с л у ч а е с о с т а в л я е т 

г о о 
S — S ( p , d ) — ( d — u ) d u = 

J r> 

{ d — p ) 2 

И з - з а н е о п р е д е л е н н о с т и d и 7 м ы д о л ж н ы н а й т и о ж и д а н и е и з л и ш к а п о т р е б и т е л я 
п о d и 7: 

Е 5 = E ( d ~ P ) 2
 = ( < * е ~ Р е ) 2 + v a r ( r f - p ) 

г д е и н д е к с е — о ж и д а е м о е ( и л и с р е д н е е ) з н а ч е н и е п е р е м е н н о й ; v a r — е е д и с -
п е р с и я . О ж и д а н и е d , d e , д а н о . О ж и д а е м ы й ч и с т ы й и з л и ш е к п о т р е б и т е л я 
у б ы в а е т в м е с т е с о с р е д н е й р о з н и ч н о й ц е н о й и в о з р а с т а е т с д и с п е р с и е й с п р о с а . 

О б щ е е б л а г о с о с т о я н и е о п р е д е л я е т с я к а к с у м м а о ж и д а е м о г о ч и с т о г о и з л и ш к а 
п о т р е б и т е л я и п р и б ы л и п р о и з в о д и т е л я . Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы р а б о т а ю т в с о о т -
в е т с т в и и с и х о т п р а в н о й ф у н к ц и е й п о л е з н о с т и , т а к ч т о и х п о л е з н о с т ь н е з а в и с и т 
о т с т р у к т у р ы р ы н к а . 

В у т в е р ж д е н и и 1 с р а в н и в а л и с ь д в е с т р у к т у р ы р ы н к а с т о ч к и з р е н и я п р о и з -
в о д и т е л я . У т в е р ж д е н и е 2 к а с а е т с я п о т р е б и т е л е й и о б щ е г о б л а г о с о с т о я н и я . 

У т в е р ж д е н и е 2 . П р е д п о л о ж и м , ч т о с п р о с л и н е е н : D ( p , d ) = d — p . Д л я л ю б о й 
в о г н у т о й ф у н к ц и и п о л е з н о с т и U р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в к а к о ж и д а е м ы й ч и с т ы й 
и з л и ш е к п о т р е б и т е л я , т а к и о б щ е е б л а г о с о с т о я н и е в ы ш е п р и к о н к у р е н ц и и , ч е м 
в у с л о в и я х и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й . 

Э т о з н а ч и т , ч т о п о т р е б и т е л и д е й с т в и т е л ь н о п р е д п о ч и т а ю т к о н к у р е н ц и ю . Б о -
л е е т о г о , к о г д а н е с к л о н н о с т ь к р и с к у р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в н и з к а , п р о и з в о -
д и т е л ь н а к л а д ы в а е т н а к о н к у р е н ц и ю в н у т р и м а р к и с о ц и а л ь н о н е ж е л а т е л ь н ы е 

4 3 П о к р а й н е й м е р е э т о и м е е т м е с т о , е с л и н а м о м е н т п о д п и с а н и я к о н т р а к т о в в с е у ч а с т -
в у ю щ и е с т о р о н ы с и м м е т р и ч н о и н ф о р м и р о в а н ы . О ч е в и д н о , ч т о и м н е с л е д у е т з а к л ю ч а т ь 
н е э ф ф е к т и в н ы й к о н т р а к т , е с л и в с е о н и м о г у т п о л у ч и т ь б о л е е в ы с о к у ю п о л е з н о с т ь . 
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о г р а н и ч е н и я ( с о в о к у п н о е б л а г о с о с т о я н и е в ы ш е п р и к о н к у р е н ц и и ) . П р е д п о с ы л -
к о й э т о г о р е з у л ь т а т а 4 4 я в л я е т с я т о , ч т о в у с л о в и я х к о н к у р е н ц и и о ж и д а е м а я 
р о з н и ч н а я ц е н а н и ж е , а д и с п е р с и я п о т р е б л е н и я в ы ш е . П о ч е м у т а к п р о и с х о д и т ? 

В о - п е р в ы х , н е о п р е д е л е н н о с т ь с о з д а е т р а з н и ц у в о ж и д а е м ы х р о з н и ч н ы х ц е -
н а х м е ж д у д в у м я с о с т о я н и я м и . В п р е д о п р е д е л е н н о й с р е д е д в у х с т а в о ч н ы й т а -
р и ф , с в я з а н н ы й и л и с к о н к у р е н ц и е й , и л и с и с к л ю ч и т е л ь н ы м и т е р р и т о р и я м и , 
я в л я е т с я , к а к б ы л о п о к а з а н о в р а з д е л а х 4 . 2 и 4 . 3 , д о с т а т о ч н ы м о г р а н и ч е н и е м . 
Т а к и м о б р а з о м , п р и о т с у т с т в и и н е о п р е д е л е н н о с т и р о з н и ч н а я ц е н а в о б о и х с л у -
ч а я х р а в н а в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р у е м о й р о з н и ч н о й ц е н е . 4 5 П о я в л е н и е н е о п р е -
д е л е н н о с т и о т н о с и т е л ь н о з н а ч е н и й d и 7 н е в л и я е т н и н а о п т о в у ю ц е н у , н и н а 
о ж и д а е м у ю р о з н и ч н у ю ц е н у п р и к о н к у р е н ц и и в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и , т а к 
к а к р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы п о л н о с т ь ю з а с т р а х о в а н ы . 4 6 П р и с у щ е с т в о в а н и и и с -
к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й , о д н а к о , р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы и д у т н а о п р е д е л е н н ы й 
р и с к , а п р о и з в о д и т е л ь п р и н и м а е т р е ш е н и е в з я т ь н а с е б я н е к о т о р у ю ч а с т ь р и с к а , 
н а з н а ч а я ц е н у p w > с ( в т о в р е м я к а к в с л у ч а е о п р е д е л е н н о с т и р о з н и ч н ы й т о р г о -
в е ц я в л я е т с я п р е т е н д е н т о м н а о с т а т о к , т а к к а к ц е н а p w у с т а н а в л и в а л а с ь р а в н о й 
с , с м . р а з д е л 4 . 2 ) . Э т о у в е л и ч е н и е о п т о в о й ц е н ы ч а с т и ч н о п е р е д а е т с я р о з н и ч н о й 
( с м . г л а в у 1 ) . С л е д о в а т е л ь н о , в у с л о в и я х н е о п р е д е л е н н о с т и с р е д н я я р о з н и ч н а я 
ц е н а в ы ш е п р и с у щ е с т в о в а н и и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й . 

В о - в т о р ы х , д и с п е р с и я п о т р е б л е н и я в ы ш е п р и к о н к у р е н ц и и . Д л я т о г о ч т о б ы 
п о н я т ь э т о , в с п о м н и м , ч т о к о н к у р е н т н а я р о з н и ч н а я ц е н а п о л н о с т ь ю о т р а ж а е т 
к о л е б а н и я з а т р а т и в о в с е н е о т р а ж а е т и з м е н е н и я с п р о с а ( р = p w + 7 ) . С л е д о -
в а т е л ь н о , п о т р е б л е н и е ( q = d — p = d — p w — 7 ) п о л н о с т ь ю о т р а ж а е т о б а т и п а 
н е о п р е д е л е н н о с т и . Н а п р о т и в , п р и с у щ е с т в о в а н и и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й 
м о н о п о л ь н о е ц е н о о б р а з о в а н и е п р е д п о л а г а е т ч а с т и ч н о е п р и с п о с о б л е н и е р о з н и ч -
н о й ц е н ы , а п о э т о м у и т о л ь к о ч а с т и ч н о е и з м е н е н и е в п о т р е б л е н и и в о т н о ш е н и и 
к о б о и м т и п а м н е о п р е д е л е н н о с т и . 4 7 

4 4 Д о к а з а т е л ь с т в о с м . в [ 5 3 ] . 
4 5 П о э т о м у т о т а р г у м е н т , ч т о п о т р е б и т е л и п р е д п о ч и т а ю т к о н к у р е н ц и ю , п о с к о л ь к у 

она с н и ж а е т н а ц е н к у р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в , о ш и б о ч е н . О н н е у ч и т ы в а е т п р и с п о с о б л е н и е 
о п т о в о й ц е н ы м е ж д у д в у м я с л у ч а я м и . 

4 6 Р о з н и ч н а я ц е н а р а в н а p w + 7 , а п л а т а з а ф р а н ш и з у д о л ж н а р а в н я т ь с я н у л ю . П о -
э т о м у п р о и з в о д и т е л ь м а к с и м и з и р у е т 

E ( p w - c)[d - (pw + 7)] = ( P w - c)(de - p w - 7
e ) . 

С л е д о в а т е л ь н о , н а p w и н а с р е д н ю ю р о з н и ч н у ю ц е н у ( p w + 7 е ) н е в л и я е т в в е д е н и е н е -
о п р е д е л е н н о с т и в о к р у г с р е д н и х з н а ч е н и й 7 е и de. 

4 7 Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц e x p o s t м а к с и м и з и р у е т 

( Р 

что д а е т 

П о э т о м у 

и , т а к и м о б р а з о м , 

Р = 

д р 

- А , 

d + p w + 7 

~ 2 ' 

•Р = I 
7 2' 
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Т а к и м о б р а з о м , м ы м о ж е м з а к л ю ч и т ь , ч т о п о т р е б и т е л и п р е д п о ч и т а ю т к о н -
к у р е н ц и ю в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и е щ е и п о э т о й п р и ч и н е . 4 8 Д е й с т в и т е л ь н о , 
и х п р е д п о ч т е н и я к о н к у р е н ц и и н а с т о л ь к о с и л ь н ы , ч т о д а ж е к о г д а п р о и з в о д и -
т е л ь в ы б и р а е т и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и , о б щ е с т в е н н ы й п л а н о в и к п о ж е л а е т 
з а п р е т и т ь э т о о г р а н и ч е н и е н а к о н к у р е н ц и ю в п р е д е л а х м а р к и . 

В с л у ч а е н е й т р а л ь н о г о о т н о ш е н и я р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а к р и с к у и ш о к о в 
с п р о с а м о ж н о п р о в е с т и о ч е н ь и н т е р е с н у ю а н а л о г и ю ( п р е д л о ж е н н у ю М а й к л о м 
У и н с т о н о м ) с ц е н о в о й д и с к р и м и н а ц и е й т р е т ь е й с т е п е н и . В о - п е р в ы х , и з - з а н е й -
т р а л ь н о г о о т н о ш е н и я к р и с к у п р о и з в о д и т е л ь п р и с в а и в а е т о ж и д а е м у ю п р и б ы л ь 
р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а д а ж е в у с л о в и я х и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й ( в т а к о м с л у -
ч а е м о н о п о л ь н ы е р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы с т а л к и в а ю т с я с р о з н и ч н о й ц е н о й , р а в н о й 
п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м , с ) . В о - в т о р ы х , р а з н и ц а м е ж д у с и с т е м о й и с к л ю ч и т е л ь -
н ы х т е р р и т о р и й и к о н к у р е н ц и е й с о с т о и т к а к р а з в р а з л и ч и и м е ж д у ц е н о в о й 
д и с к р и м и н а ц и е й т р е т ь е й с т е п е н и и н а з н а ч е н и е м е д и н о й д л я в с е х п о к у п а т е л е й 
ц е н ы . И с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и п о р о ж д а ю т м о н о п о л ь н у ю ц е н у д л я к а ж д о г о 
о п р е д е л е н н о г о п а р а м е т р а с п р о с а , d . ( Р а с с м а т р и в а й т е с п р о с d к а к г р у п п у п о т р е -
б и т е л е й в п р о п о р ц и и , р а в н о й в е р о я т н о с т и п а р а м е т р а d ) . Р е з у л ь т а т о м я в л я е т с я , 
т а к и м о б р а з о м , ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я т р е т ь е й с т е п е н и . Н а п р о т и в , п р и к о н -
к у р е н ц и и п р о и з в о д и т е л ь ф и к с и р у е т р о з н и ч н у ю ц е н у ( р а в н у ю о п т о в о й ц е н е п л ю с 
з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и ) , к о т о р а я н е з а в и с и т о т d . О н , т а к и м о б р а з о м , п о -
л у ч а е т м о н о п о л ь н у ю п р и б ы л ь п р и н а з н а ч е н и и е д и н о й д л я в с е х п о к у п а т е л ь н о й 
ц е н ы . Т а к , п р и н е й т р а л ь н о м о т н о ш е н и и к р и с к у р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а и ш о к а х 
с п р о с а у т в е р ж д е н и е 2 — э т о н е ч т о и н о е , к а к т е о р е м а Р о б и н с о н * о т о м , ч т о н а -
з н а ч е н и е е д и н о й ц е н ы д л я в с е х п о к у п а т е л е й с о ц и а л ь н о п р е д п о ч т и т е л ь н е е , ч е м 
ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я т р е т ь е й с т е п е н и д л я л и н е й н ы х ф у н к ц и й с п р о с а ( с м . 
р а з д е л 3 . 2 . 2 . 1 ) . Т а к а я а н а л о г и я т а к ж е п о д ч е р к и в а е т р о л ь л и н е й н о с т и ф у н к ц и и 
с п р о с а в у т в е р ж д е н и и 2 . 

Э т а м о д е л ь п о к а з ы в а е т о д и н и з р а з р у ш и т е л ь н ы х а с п е к т о в к о н к у р е н ц и и . Т о , 
ч т о к о н к у р е н ц и я с о к р а щ а е т п р и б ы л ь о т р а с л и , и м е е т б о л е е о б щ е е з н а ч е н и е , э т о 
б у д е т р а с с м а т р и в а т ь с я в о I I ч а с т и . Д р у г о й р а з р у ш и т е л ь н ы й а с п е к т к о н к у р е н ц и и 
р а с с м о т р е н в р а з д е л е 4 . 3 . 2 , к о г д а к о н к у р е н ц и я в ы з ы в а л а с о к р а щ е н и е п р е д л о -
ж е н и я п р е д п р о д а ж н ы х у с л у г ; о д н а к о р а с т р а ч и в а н и е р е н т ы с о ц и а л ь н о р а с т о ч и -
т е л ь н о ( п р и н о с и т у щ е р б п о т р е б и т е л ю ) ; э т о г о н е п р о и с х о д и т , е с л и п о т р е б и т е л и 
и с п ы т ы в а ю т в л и я н и е р а с т у щ и х с т и м у л о в р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . 

4 . 6 . 2 . О Г Р А Н И Ч Е Н И Е Д О С Т У П А Н А Р Ы Н О К 

Н е м н о г и е в о п р о с ы о р г а н и з а ц и и п р о м ы ш л е н н о с т и с т о л ь ж е в а ж н ы , к а к о г р а -
н и ч е н и е д о с т у п а н а р ы н о к ( m a r k e t f o r e c l o s u r e ) . В у з к о м с м ы с л е о г р а н и ч е н и е 
д о с т у п а н а р ы н о к — э т о к о м м е р ч е с к а я п р а к т и к а ( в к л ю ч а я с л и я н и я ) , к о т о р а я 
с о к р а щ а е т д о с т у п п о к у п а т е л е й к п о с т а в щ и к у ( ч т о м ы б у д е м н а з ы в а т ь п р е д -
ш е с т в у ю щ и м о г р а н и ч е н и е м д о с т у п а ) и / и л и о г р а н и ч и в а е т д о с т у п п о с т а в щ и к о в 
к п о к у п а т е л ю ( п о с л е д у ю щ е е о г р а н и ч е н и е д о с т у п а ) . Ч т о б ы о г р а н и ч и т ь д о с т у п н а 

4 8 К о г д а р о з н и ч н а я ц е н а н а б л ю д а е м а , R P M с т а н о в и т с я о с у щ е с т в и м ы м ( х о т я и н е о б я -
з а т е л ь н о о п т и м а л ь н ы м д л я п р о и з в о д и т е л я ) . Т а к ж е м о ж е т б ы т ь п о к а з а н о , ч т о д л я л и н е й -
н о г о с п р о с а о ж и д а е м ы й ч и с т ы й п о т р е б и т е л ь с к и й и з л и ш е к и с о в о к у п н о е б л а г о с о с т о я н и е 
п р и к о н к у р е н ц и и в ы ш е , ч е м п р и R P M . 

' И м е е т с я в в и д у Д ж о а н Р о б и н с о н . (Прим. ред.). 
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р ы н о к , с у щ е с т в у е т м н о ж е с т в о с п о с о б о в ( и н с т р у м е н т о в ) . П о к у п а т е л ь м о ж е т к у -
п и т ь ф и р м у - п о с т а в щ и к а и л и о р г а н и з о в а т ь с в о ю с о б с т в е н н у ю п р о и з в о д с т в е н н у ю 
е д и н и ц у т а к , ч т о б ы и з г о т а в л и в а т ь п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р ( п о с т е п е н н о о с л а б е -
в а ю щ а я и н т е г р а ц и я ) . П р е д ш е с т в у ю щ е е о т д е л е н и е в т а к о м с л у ч а е м о ж е т о т -
к а з а т ь с я з а к л ю ч а т ь с д е л к и с в н е ш н и м и п о к у п а т е л я м и и л и а н а л о г и ч н о м о ж е т 
з а н и м а т ь с я в ы т е с н е н и е м п о с р е д с т в о м « с н и ж е н и я ц е н ы » ( « p r i c e - s q u e e s e » ) ( т . е . 
н а з н а ч и т ь ч р е з м е р н о н и з к у ю ц е н у ) . П о с т а в щ и к м о ж е т п о д п и с а т ь с о с в о и м и 
п о к у п а т е л я м и к о н т р а к т ы п о о г р а н и ч е н и ю с б ы т а и л и у с т а н о в л е н и ю и с к л ю ч и -
т е л ь н ы х т е р р и т о р и й . П р о и з в о д и т е л ь д в у х к о м п л е м е н т а р н ы х п р о д у к т о в м о ж е т 
в в е с т и с в я з а н н ы е п р о д а ж и и л и с д е л а т ь с в о й о с н о в н о й т о в а р н е с о в м е с т и м ы м с 
к о м п л е м е н т а р н ы м и т о в а р а м и , п р о д а в а е м ы м и д р у г и м и п р о и з в о д и т е л я м и . 

Х о т я о г р а н и ч е н и е д о с т у п а н а р ы н о к — э т о а к т у а л ь н ы й в о п р о с , с в я з а н н ы й с 
м о н о п о л ь н о й д е я т е л ь н о с т ь ю и р е г у л и р о в а н и е м , э к о н о м и с т ы в с е е щ е н е д о к о н ц а 
п о н и м а ю т е г о п р и ч и н ы и р е з у л ь т а т ы . Т а к ж е н е в с е г д а у с п е ш н о о н и м о г у т о б ъ -
я с н и т ь , п о ч е м у т о т и л и и н о й к о н к р е т н ы й м е т о д и с п о л ь з у е т с я д л я т о г о , ч т о б ы 
о г р а н и ч и т ь д о с т у п н а р ы н о к . О б щ и й о б з о р т е о р и и о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы -
н о к б ы л б ы п р е ж д е в р е м е н н ы м . С л е д у ю щ и е р а з д е л ы п р е д н а з н а ч е н ы д л я т о г о , 
ч т о б ы п р е д с т а в и т ь н е к о т о р ы е в о п р о с ы в к а ч е с т в е и с х о д н о г о м а т е р и а л а . 

4 . 6 . 2 . 1 . О Б Щ И Е П О Л О Ж Е Н И Я О Г Р А Н И Ч Е Н И Я Д О С Т У П А Н А Р Ы Н О К 

Д л я у д о б с т в а б у д е м р а з л и ч а т ь д в а т и п а о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к . П е р -
в ы й с о с т о и т в т о м , ч т о о д и н и з с е к т о р о в ( п р е д ш е с т в у ю щ и й и л и п о с л е д у ю щ и й ) 
у ж е м о н о п о л и з и р о в а н . В т а к о м с л у ч а е з а д а ч е й м о н о п о л ь н о г о п о с т а в щ и к а и л и 
п о к у п а т е л я я в л я е т с я э ф ф е к т и в н о е и с п о л ь з о в а н и е с в о е й м о н о п о л ь н о й в л а с т и . 
И с к л ю ч е н и е п а р т н е р о в п о т о р г о в л е и л и у м е н ь ш е н и е к о н к у р е н ц и и с р е д и н и х 
м о ж е т э т о м у с п о с о б с т в о в а т ь . В т о р о й т и п о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к з а -
к л ю ч а е т с я в т о м , ч т о с е к т о р а н е м о н о п о л и з и р о в а н ы , а о г р а н и ч е н и е д о с т у п а н а 
р ы н о к у в е л и ч и в а е т м о н о п о л и з а ц и ю о д н о г о и з д в у х с е к т о р о в . 

ОГРАНИЧЕНИЕ ДОСТУПА НА РЫНОК КАК ЭФФЕКТИВНОЕ ИСПОЛЬЗОВАНИЕ 
СУЩЕСТВУЮЩЕЙ МОНОПОЛЬНОЙ ВЛАСТИ 

М ы у ж е о б с у ж д а л и п р и ч и н ы т о г о , п о ч е м у м о н о п о л ь н ы й п о с т а в щ и к м о ж е т 
и з ъ я в и т ь ж е л а н и е з а к л ю ч а т ь с д е л к и с е д и н с т в е н н ы м п о к у п а т е л е м . 4 9 В м о д е л и 
Р е я и Т и р о л я ( с м . р а з д е л 4 . 6 . 1 ) п р о и з в о д и т е л ь м о ж е т у с т а н а в л и в а т ь и с к л ю ч и -
т е л ь н ы е т е р р и т о р и и д л я с в о и х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в ( и л и о п т о в и к о в ) . О б ъ я с н е -
н и е с о с т о я л о в т о м , ч т о к о н к у р е н ц и я в с ф е р е р о з н и ч н о й т о р г о в л и у н и ч т о ж а е т 
п р и б ы л ь и , с л е д о в а т е л ь н о , н е п о з в о л я е т п р о и з в о д и т е л ю п о л н о с т ь ю и с п о л ь з о в а т ь 
м о н о п о л ь н у ю в л а с т ь . ( А н а л о г и ч н о м о н о п о л и я в р о з н и ч н о й т о р г о в л е у н и ч т о ж а е т 
п о с л е д у ю щ и е с т и м у л ы ) . Т а к о е п о в е д е н и е я в л я е т с я п р и м е р о м п р е д ш е с т в у ю щ е г о 
с о к р а щ е н и я д о с т у п а н а р ы н о к . П р о и з в о д и т е л ь d e f a c t o н е п р и з н а е т ч е с т н о г о 
д о с т у й а к о н к у р и р у ю щ и х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в к с в о е м у т о в а р у . 

4 9 В о п р о с о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к т а к ж е м о ж е т в о з н и к н у т ь в с л у ч а е м о н о -
п о л ь н о г о п о к у п а т е л я . В о в с т у п л е н и и « Т е о р и я ф и р м ы » м ы в и д е л и , ч т о в ц е л я х с т и м у л а 
п о к у п а т е л ь м о ж е т х о т е т ь с о х р а н и т ь н е с к о л ь к и х п о с т а в щ и к о в и л и и с т о ч н и к о в с н а б ж е -
ния . С д р у г о й с т о р о н ы , э ф ф е к т и в н о с т ь м о ж е т п о т р е б о в а т ь , ч т о б ы п о с т о я н н ы е з а т р а т ы 
н е д у б л и р о в а л и с ь , т а к ч т о п о к у п а т е л ь с о з д а е т м о н о п о л ь н о г о п о с т а в щ и к а ( т . е . п о р о ж д а е т 
п о с л е д у ю щ е е о г р а н и ч е н и е д о с т у п а н а р ы н о к ) . 
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Д р у г о й п р и ч и н о й п р е д ш е с т в у ю щ е г о п р е д о т в р а щ е н и я д о с т у п а н а р ы н о к 
я в л я е т с я ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я . М ы в и д е л и в г л а в е 3 , ч т о у м о н о п о л ь н о г о 
п р о и з в о д и т е л я , ч е й п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р и с п о л ь з у е т с я н а д в у х п о с л е д у ю щ и х 
р ы н к а х , е с т ь с т и м у л и н т е г р и р о в а т ь с я в в ы с о к о э л а с т и ч н ы й р ы н о к и н а з н а ч и т ь 
в ы с о к у ю п р о м е ж у т о ч н у ю ц е н у д л я ф и р м , с н а б ж а ю щ и х р ы н о к с н и з к о й э л а с т и ч -
н о с т ь ю . И о с к о у [ 2 8 ] о т м е ч а е т , ч т о д и с к р и м и н а ц и я ч а с т о я в л я е т с я п р и ч и н о й 
в ы т е с н е н и я п о с р е д с т в о м « с н и ж е н и я ц е н ы » . Р а с с м а т р и в а я с и т у а ц и ю , в к о т о р о й 
м о н о п о л ь н ы й п о с т а в щ и к и н т е г р и р о в а н в н и з ( d o w n s t r e a m ) , о н о п р е д е л я е т с л у ч а й 
в ы т е с н е н и я п о с р е д с т в о м с н и ж е н и я ц е н ы к а к с и т у а ц и ю , в к о т о р о й « м о н о п о л ь -
н ы й п о с т а в щ и к в в о д и м о г о р е с у р с а н а з н а ч а е т ц е н у з а в в о д и м ы й р е с у р с с в о и м 
п о с л е д у ю щ и м к о н к у р е н т а м н а с т о л ь к о в ы с о к о й , ч т о о н и н е м о г у т п р и б ы л ь н о 
п р о д а т ь п о с л е д у ю щ и й п р о д у к т , к о н к у р и р у я с и н т е г р и р о в а н н о й ф и р м о й » [ 2 8 , 
р . 1 8 6 ] . И н а ч е г о в о р я , п р о и з в о д и т е л ь н а з н а ч а е т б о л е е н и з к у ю ( в н у т р е н н ю ю ) ц е н у 
с в о е м у п о с л е д у ю щ е м у о т д е л е н и ю , а н е п о с л е д у ю щ и м к о н к у р е н т а м . В п р и в е д е н -
н о м в ы ш е п р и м е р е ц е н о в о й д и с к р и м и н а ц и и п р о и з в о д и т е л ю н а д о т о л ь к о в ы т е с -
н и т ь с в ы с о к о э л а с т и ч н о г о р ы н к а с в о и х п о с л е д у ю щ и х к о н к у р е н т о в . П о н я т и е 
в ы т е с н е н и я п о с р е д с т в о м п о н и ж е н и я ц е н ы в к о н т е к с т ц е н о в о й д и с к р и м и н а ц и и 
б ы л о в в е д е н о с у д о м ( с л у ч а й « A l c o a » — с м . г л а в у З ) . 5 0 

Т е ж е а р г у м е н т ы м о г у т п р и м е н я т ь с я и в с л у ч а е с к о м п л е м е н т а р н ы м и п р о -
д у к т а м и . К а к б ы л о п о к а з а н о р а н е е в э т о й г л а в е , п р о и з в о д с т в о к о м п л е м е н т а р н ы х 
п р о д у к т о в о ч е н ь п о х о ж е н а д е й с т в и я в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й ф и р м ы . Т и -
п и ч н ы м п р и м е р о м я в л я е т с я п р о б л е м а к о н к у р е н т н о г о д о с т у п а в ж е л е з н о д о р о ж -
н о м т р а н с п о р т е , г д е ч а с т о л и н и е й и з п у н к т а А в п у н к т В ( н а з ы в а е м о й у з к и м 
м е с т о м ) в л а д е е т ж е л е з н о д о р о ж н ы й м о н о п о л и с т , в т о в р е м я к а к л и н и я и з п у н к т а 
В в п у н к т С о б с л у ж и в а е т с я и т е м ж е м о н о п о л и с т о м и е г о с о п е р н и к о м . П р е д п о -
л о ж и м , ч т о с у щ е с т в у ю т т а к и е к л и е н т ы , к о т о р ы е х о т я т п р о е х а т ь и з А в С , и 
ч т о и с п о л ь з о в а н и е ж е л е з н о д о р о ж н ы х п у т е й м о н о п о л и с т а и з А в В и е г о к о н -
к у р е н т а и з В в С и с к л ю ч е н о и з - з а в ы с о к и х з а т р а т , л о ж а щ и х с я н а п е р е в о з и -
м ы е т о в а р ы . Д л я т о г о ч т о б ы о б с л у ж и т ь т а к и х з а к а з ч и к о в , п о е з д а к о н к у р е н т а 
д о л ж н ы и д т и п о л и н и и м о н о п о л и с т а и з А в В . О д и н п о д х о д к э т о й с и т у а ц и и — 
п р е д с т а в и т ь у з к о е м е с т о в п е р е в о з к е к а к п р е д ш е с т в у ю щ и й т о в а р , п р о и з в е д е н н ы й 
м о н о п о л и с т о м , а к о н к у р е н т н ы е п е р е в о з к и к а к п о с л е д у ю щ и й т о в а р . В т а к о м с л у -
ч а е м ы м о ж е м и с п о л ь з о в а т ь п р е д ы д у щ и е у с л о в и я . В о п р о с з а к л ю ч а е т с я в т о м , 
с л е д у е т л и м о н о п о л и с т у и е г о к о н к у р е н т у д о г о в о р и т ь с я о т о м , ч т о б ы к о н к у -
р е н т в ы п л а ч и в а л т р а н с ф е р т н у ю ц е н у з а п р а в о п о л ь з о в а н и я ж е л е з н о д о р о ж н ы м и 
п у т я м и и з А в В . С л е д у е т л и к о м и с с и и п о т о р г о в л е м е ж д у ш т а т а м и в о с п р е п я т -
с т в о в а т ь п р е д о т в р а щ е н и ю д о с т у п а к у з к о м у м е с т у в с е т и ж е л е з н ы х д о р о г и л и 
( в б о л е е о б щ е м с л у ч а е ) р е г у л и р о в а т ь « с п р а в е д л и в у ю т р а н с ф е р т н у ю ц е н у » ? Д о -
с т а т о ч н о л и х о р о ш о м о н о п о л и с т о ц е н и в а е т к о н к у р е н ц и ю ( с м . [ 4 , 2 1 , 6 8 , 6 9 ] ) ? 
П о д о б н а я с и т у а ц и я в о з н и к л а д о 1 9 8 9 г . в т е л е ф о н н о й о т р а с л и . A T & T , и н т е -
г р и р о в а н н а я ф и р м а , и м е л а м о н о п о л и ю н а м е с т н ы е р а з г о в о р ы , н о к о н к у р и р о -
в а л а с д р у г и м и ф и р м а м и ( н а п р и м е р , M C I и « S p r i n t » ) н а р ы н к е д а л ь н е й с в я з и . 
Е е к о н к у р е н т ы п о д а л ь н и м р а з г о в о р а м д о л ж н ы б ы л и п р и с о е д и н и т ь с я к м е с т -
н о й с е т и A T & T . В а ж н о й п р о б л е м о й , п о д л е ж а щ е й р е г у л и р о в а н и ю , б ы л о о п р е д е -

5 0 Д р у г и е п р и м е р ы т а к о й ц е н о в о й д и с к р и м и н а ц и и с м . в [ 2 8 ] — о д и с к р и м и н а ц и и 
ч а с т н ы м и к о м п а н и я м и э л е к т р о с н а б ж е н и я и в [ 5 9 , р . 3 2 5 ) — о д и с к р и м и н а ц и и , п р о в о -
д и м о й I B M . Х о в а р д [ 2 7 , р . 1 5 1 - 1 5 4 ) т а к ж е о б с у ж д а е т в ы т е с н е н и е с р ы н к а п о с р е д с т в о м 
с н и ж е н и я ц е н ы . О р д о в е р с с о а в т о р а м и [ 4 4 ] п р о л и л и с в е т н а ц е н о в у ю д и с к р и м и н а ц и ю и 
с н и ж е н и е ц е н . 

е л и 

о т д а 

п о в е д » 
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а н а л я 
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л и т ь т р а н с ф е р т н у ю ц е н у д л я к о н к у р е н т о в A T & T з а п о л у ч е н и е д о с т у п а к э т о й 
сети.51 

К р о м е п р е д о т в р а щ е н и я д о с т у п а н а р ы н о к п о с р е д с т в о м о т к а з а з а к л ю ч а т ь 
с д е л к и и л и д е я т е л ь н о с т и п о в ы т е с н е н и ю с п о м о щ ь ю с н и ж е н и я ц е н ы п р о и з в о д и -
т е л ь д в у х к о м п л е м е н т а р н ы х т о в а р о в , у к о т о р о г о е с т ь м о н о п о л ь н а я в л а с т ь в о т н о -
ш е н и и о д н о г о и з н и х , м о ж е т и с п о л ь з о в а т ь д в а д р у г и х и н с т р у м е н т а : с в я з а н н ы е 
п р о д а ж и и н е с о в м е с т и м о с т ь . Н а п р и м е р , « I n t e r n a t i o n a l S a l t » , у к о т о р о й б ы л а 
з н а ч и т е л ь н а я м о н о п о л ь н а я в л а с т ь в о т н о ш е н и и м а ш и н , в п р ы с к и в а ю щ и х с о л ь 
в п р о д у к т ы в к о н с е р в и р о в а н н ы х б а н к а х , б ы л а п о д в е р г н у т а к р и т и к е с о с т о р о н ы 
а н т и т р е с т о в с к и х о р г а н о в з а п р и в я з ы в а н и е к о м п л е м е н т а р н о г о т о в а р а ( с о л и ) , п р о -
и з в о д я щ е г о с я к о н к у р е н т н ы м с п о с о б о м ; a I B M о б в и н и л и в т о м , ч т о о н а д е л а л а 
с в о и п р о д у к т ы н е с о в м е с т и м ы м и , д л я т о г о ч т о б ы п о л у ч и т ь к о н к у р е н т н о е п р е -
и м у щ е с т в о ( а н а л и з н е с о в м е с т и м о с т и п р о д у к т а с м . в [ 4 5 ] . С м . т а к ж е п р и м е р 8 
г л а в ы 8 ) . 

МОНОПОЛИЗАЦИЯ 

П р е д п о л о ж и м т е п е р ь , ч т о к а к п р е д ш е с т в у ю щ а я , т а к и п о с л е д у ю щ а я о т р а -
с л и я в л я ю т с я о л и г о п о л и с т и ч е с к и м и . Ч а с т о у т в е р ж д а е т с я , ч т о в т а к о й с и т у а ц и и 
п р е д о т в р а щ е н и е д о с т у п а н а р ы н о к о б ы ч н о п о р о ж д а е т м о н о п о л ь н у ю в л а с т ь , п р е д -
ш е с т в у ю щ у ю и л и п о с л е д у ю щ у ю . Н а п р и м е р , в с л у ч а е « I n t e r s t a t e C i r c u i t » ( у п о -
м я н у т о м в [ 3 1 ] ) р а с п р о с т р а н и т е л и ф и л ь м о в о б е щ а л и т е х а с с к о й к о м п а н и и , в л а -
д е ю щ е й к и н о т е а т р а м и , ч т о п о д н и м у т ц е н ы д о к о н к у р е н т н ы х . Э к с т р е м а л ь н ы й 
с л у ч а й т а к о г о п о в е д е н и я — п р и о б р е т е н и е « A l c o a » и с к л ю ч и т е л ь н ы х г а р а н т и й 
у э н е р г о к о м п а н и й н е п р о д а в а т ь а л ю м и н и й д р у г и м п р о и з в о д и т е л я м ( х о т я о н и 
н и к о г д а и н е п р о д а в а л и е г о « A l c o a » ) . Т а к и е д е й с т в и я — ч а с т ь о б щ е й с т р а т е г и и 
м о н о п о л и з а ц и и р ы н к а п о с р е д с т в о м у в е л и ч е н и я з а т р а т с о п е р н и к о в 
[ 3 1 , 5 7 ] . 5 2 

У г р о з а м о н о п о л и з а ц и и п о с р е д с т в о м с л и я н и й и л и и с к л ю ч и т е л ь н ы х в е р т и -
к а л ь н ы х о г р а н и ч е н и й в с е г д а т р е в о ж и л а а н т и м о н о п о л ь н ы е о р г а н ы . Н а п р и м е р , 
с л и я н и е « B r o w n S h o e » ( к о т о р а я п р о и з в о д и л а 5 % о б у в и в С Ш А ) и о б у в н ы х м а -
г а з и н о в « K i n n e y S h o e S t o r e s » ( к о т о р а я о с у щ е с т в л я л а 1 . 6 % в с е х п р о д а ж о б у в и 
в С Ш А ) с ч и т а л о с ь н е з а к о н н ы м . А н а л о г и ч н о о т н о с и л и с ь и к о г р а н и ч и т е л ь н о й 
п р а к т и к е о р г а н и з а ц и и с б ы т а . С л у ч а й « S t a n d a r t F a s h i o n » в 1 9 2 2 г . : к о м п а н и я 
и с к л ю ч и л а и з с д е л о к с о с в о и м и с о п е р н и к а м и в п р о и з в о д с т в е о д е ж д ы 4 0 % в с е х 
п р е д п р и я т и й , т о р г у ю щ и х о д е ж д о й . ( К р и т и ч е с к а я д о л я р ы н к а , о х в а т ы в а е м а я 
о г р а н и ч и т е л ь н о й п р а к т и к о й о р г а н и з а ц и и с б ы т а , в п о с л е д н е е в р е м я у м е н ь ш и -
л а с ь ) . 5 3 Н е д а в н о б е с п о к о и л и с ь о к о м п ь ю т е р н ы х р е з е р в н ы х с и с т е м а х , к о т о р ы е 
о т д а ю т с я а в и а к о м п а н и я м и в а р е н д у б ю р о п у т е ш е с т в и й ( в о с о б е н н о с т и о с и с т е -

5 1 В о п р о с н е и с ч е з с р а з д е л е н и е м в 1 9 8 4 г . Н е с м о т р я н а т о ч т о к о м п а н и и , ф у н к ц и о н и -
р у ю щ и е в м е с т н ы х с е т я х , т е п е р ь н е з а в и с я т о т AT&T, а д м и н и с т р а т и в н ы е о г р а н и ч е н и я ( т а -
кие к а к д о с т у п к у д а л е н н ы м к о м п а н и я м ) д о л ж н ы г а р а н т и р о в а т ь , ч т о ф у н к ц и о н и р у ю щ и е 
к о м п а н и и п о с р е д с т в о м з а к л ю ч е н и я к о н т р а к т о в н е д у б л и р у ю т п р е д о т в р а щ е н и я д о с т у п а н а 
р ы н о к , к о т о р ы й м о ж е т в о з н и к н у т ь п р и и н т е г р а ц и и . Б о л е е п о д р о б н о о т е л е ф о н н о й с в я з и 
см. [ 1 2 , 1 6 , 6 7 ] . 

5 2 Р а б о т а К р а т т е н м а к е р а и С э л о п а с о д е р ж и т у в л е к а т е л ь н о е о б с у ж д е н и е р а з л и ч н ы х 
с п о с о б о в п р е д о т в р а т и т ь д о с т у п п о с т а в щ и к а м и п о к у п а т е л я м , а т а к ж е п р и м е р ы т а к о г о 
п о в е д е н и я ( н е к о т о р ы е и з к о т о р ы х п р и в о д я т с я н и ж е ) . 

5 3 С м . , н а п р и м е р , с л у ч а й « S t a n d a r t S t a t i o n s » , 3 3 7 U S 2 9 3 ( 1 9 4 9 г . ) . Д а л ь н е й ш и й 
а н а л и з о г р а н и ч и т е л ь н о й п р а к т и к и о р г а н и з а ц и и с б ы т а с м . в [ 3 5 , 3 9 ] . 
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м а х , с о з д а н н ы х « A m e r i c a n A i r l i n e s » и « U n i t e d A i r l i n e s » , о х в а т ы в а ю щ и х 7 0 % 
с е т и б ю р о п у т е ш е с т в и й ) . 5 4 

Н е к о т о р ы е у с п е х и н е д а в н о б ы л и д о с т и г н у т ы в о п р е д е л е н и и в л и я н и я к о н -
к р е т н о г о т и п а п р е д о т в р а щ е н и я д о с т у п а н а р ы н о к — в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а -
ц и и — н а к о н к у р е н т н у ю с т р у к т у р у п о с л е д у ю щ и х и л и п р е д ш е с т в у ю щ и х о т р а -
с л е й , а т а к ж е н а б л а г о с о с т о я н и е ( с м . [ 2 0 , 2 9 , 3 1 , 4 1 - 4 3 , 5 5 , 5 6 , 7 0 ] ) . Н а п р и м е р , 
в [ 7 0 ] п р е д ш е с т в у ю щ и е ф и р м ы с т а л к и в а ю т с я с п о с т о я н н ы м и з а т р а т а м и п р о и з -
в о д с т в а , в п р о т и в н о м с л у ч а е в х о д в о т р а с л ь с в о б о д е н ( с м . г л а в у 7 ) . И н т е г р и -
р о в а н н о е п о с л е д у ю щ е й ф и р м о й п р о и з в о д с т в о с т о и т д о р о г о , т а к к а к п о с т о я н н ы е 
з а т р а т ы п р о и з в о д с т в а п е р е н о с я т с я в ф о р м е а м о р т и з а ц и и н а с л и ш к о м м а л ы й в ы -
п у с к ( п р е д п о л а г а е т с я , ч т о и н т е г р и р о в а н н а я ф и р м а н е п р о д а е т и н е п о к у п а е т н а 
р ы н к е п р о м е ж у т о ч н ы х т о в а р о в ) . Н о п р и и н т е г р а ц и и м о ж н о и з б е ж а т ь д в о й н о й 
м а р ж и н а л и з а ц и и , р а с с м о т р е н н о й в т е к с т е ; н е з а в и с и м ы е п о с т а в щ и к и и г р а ю т в 
и г р у К у р н о ( с м . г л а в у 5 ) , и , с л е д о в а т е л ь н о , ц е н а в ы ш е п р е д е л ь н ы х з а т р а т , ч т о 
в в о д и т и с к а ж е н и е в в ы б о р п о с л е д у ю щ е й ф и р м ы . О с н о в ы в а я с ь н а э т о м к о м п р о -
м и с с е , В а с с и л и а к и с п о л у ч а е т д о л ю и н т е г р и р о в а н н ы х ф и р м в с о с т о я н и и р а в н о -
в е с и я и п р и х о д и т к и н т е р е с н ы м д л я с р а в н и т е л ь н о й с т а т и к и р е з у л ь т а т а м . 5 5 

Т а к к а к д а н н ы е в о п р о с ы , к о т о р ы е о б ы ч н о н а з ы в а ю т с т р а т е г и ч е с к и м и , и з у -
ч а ю т с я в о I I ч а с т и к н и г и , з д е с ь э т а и н т е р е с н а я и в с е у в е л и ч и в а ю щ а я с я в о б ъ -
е м е л и т е р а т у р а о б с у ж д а т ь с я н е б у д е т . М н о г о м у е щ е н а д о у д е л и т ь в н и м а н и е . 
В о - п е р в ы х , в с т р у к т у р е с и н т е г р и р о в а н н ы м и и н е и н т е г р и р о в а н н ы м и ф и р м а м и 
н у ж н о е щ е о б ъ я с н и т ь , п о ч е м у и н т е г р и р о в а н н ы е ф и р м ы н е п р о д а ю т и н е п о -
к у п а ю т н а р ы н к е п р о м е ж у т о ч н ы х т о в а р о в . 5 6 Е с л и ж е о н и в д е й с т в и т е л ь н о с т и 
я в л я ю т с я у ч а с т н и к а м и э т о г о р ы н к а , а р г у м е н т п р е д о т в р а щ е н и я д о с т у п а н а р ы -
н о к н у ж н о п е р е с м о т р е т ь . А н а л о г и ч н о н а б о р в о з м о ж н ы х к о н т р а к т о в д л я и н т е -
г р и р о в а н н ы х ф и р м ( л и н е й н о е ц е н о о б р а з о в а н и е , д в у х с т а в о ч н о е ц е н о о б р а з о в а н и е ) 
н у ж н о т о ч н о о т д е л и т ь , е с л и э т о в о з м о ж н о , о т о с н о в н ы х э к о н о м и ч е с к и х п р е д п о -
л о ж е н и й , т а к и х к а к а р б и т р а ж , и н ф о р м а ц и о н н ы е п р о б л е м ы , и л и о т т р а н с а к ц и -
о н н ы х з а т р а т . В о - в т о р ы х , к а к и в с л у ч а е с в е р т и к а л ь н ы м и о г р а н и ч е н и я м и , 
н у ж н о т щ а т е л ь н о р а с с м о т р е т ь а л ь т е р н а т и в н ы е и н с т р у м е н т ы . Н а п р и м е р , е с л и 
д л я т о г о ч т о б ы н е д о п у с т и т ь о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к в е р т и к а л ь н ы е с л и -
я н и я з а п р е щ е н ы , м о г у т л и з а и н т е р е с о в а н н ы е ф и р м ы п р о д у б л и р о в а т ь с л и я н и е 

5 4 П р е д у б е ж д е н и е п р о т и в д и с п л е е в с т а н о в и т с я о с о б е н н о в а ж н ы м , к о г д а а в и а к о м п а -
н и и к о н к у р и р у ю т н а о д н и х и т е х ж е м а р ш р у т а х . Т а к ж е у т в е р ж д а е т с я , ч т о н е з а в и с и м ы е 
п р о д а в ц ы к о м п ь ю т е р н ы х с и с т е м и с п ы т ы в а ю т т р у д н о с т и ( о н и н е м о г у т о к а з а т ь б л а г о -
п р и я т н о е в л и я н и е н а д и с п л е й , п о т о м у ч т о о н и н е и н т е г р и р о в а н ы ) , и п о д о б н ы м о б р а з о м 
н е б о л ь ш и е с а м о л е т ы н е п о л ь з у ю т с я с п р о с о м ( « A m e r i c a n » н е м о ж е т и с п ы т ы в а т ь б о л ь ш и е 
п р е д у б е ж д е н и я п р о т и в « U n i t e d » и з - з а у г р о з ы в о з м е з д и я ) . Э т и в о п р о с ы с л а б о р а з р а б о -
т а н ы т е о р е т и ч е с к и . В о - п е р в ы х , в х о д в о т р а с л ь к о м п ь ю т е р н ы х с и с т е м и з л и ш н е т р у д е н 
и з - з а и с к л ю ч и т е л ь н ы х к о н т р а к т о в . Д л я т у р и с т и ч е с к о г о б ю р о с у щ е с т в е н н ы м и я в л я ю т с я 
н е т о л ь к о е с т е с т в е н н ы е з а т р а т ы п е р е к л ю ч е н и я ( о б у ч е н и е , н о в ы е п р и н т е р ы и т . д . ) ; к р о м е 
т о г о , а в и а к о м п а н и и у с т а н а в л и в а ю т в а ж н ы е з а р а н е е о ц е н е н н ы е у б ы т к и ( l i q u i d a t e d d a m a -
g e s } и л и в ы к у п н ы е ш т р а ф ы ( b u y - o u t p e n a l t i e s ) з а п е р е к л ю ч е н и е ; к о н т р а к т ы я в л я ю т с я 
и с к л ю ч и т е л ь н ы м и и д е й с т в у ю т в т е ч е н и е ч е т ы р е х и л и п я т и л е т ( п о э т о й т е м е с м . р а з -
д е л 4 . 6 . 2 . 2 ) . В о - в т о р ы х , к а ж д а я к о м п ь ю т е р н а я с и с т е м а р е з е р в и р о в а н и я и м е е т п р е д у б е -
ж д е н и е , б л а г о п р и я т н о е д л я а в и а к о м п а н и и , е е п р е д л а г а ю щ е й , и д а е т п о с т о я н н о е п о д т в е р -
ж д е н и е р е з е р в и р о в а н и я и п о с а д о ч н ы е б и л е т ы н а э т у л и н и ю . 

5 5 Н а п р и м е р , п о с к о л ь к у с т о р о н а с п р о с а в э к о н о м и к е р е п р о д у ц и р у е т с я , т а к ч т о ч и с л о 
ф и р м с т р е м и т с я к б е с к о н е ч н о с т и , д о л я и н т е г р и р о в а н н ы х ф и р м с т р е м и т с я к н у л ю ; н о 
б л а г о с о с т о я н и е н е с х о д и т с я к о б щ е с т в е н н о м у о п т и м у м у . 

5 6 И с к л ю ч е н и я с о с т а в л я ю т [ 4 3 , 5 5 ] . 
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п о с р е д с т в о м к о н т р а к т а ? 5 7 В - т р е т ь и х , м о ж е т б ы т ь п о л е з н ы м и з у ч е н и е д и н а м и к и 
о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к . К п р и м е р у , в о т р а с л и , п р о и з в о д я щ е й ц е м е н т , 
п о к у п к а к о м п а н и и — п р о и з в о д и т е л я г о т о в о г о б е т о н а к о м п а н и е й , п р о и з в о д я щ е й 
ц е м е н т , м о ж е т п о в л е ч ь з а с о б о й п о д о б н о е п о в е д е н и е д р у г и х к о м п а н и й , п р о и з -
в о д я щ и х ц е м е н т ( э ф ф е к т п р и с о е д и н е н и я к б о л ь ш и н с т в у ( b a n d w a g o n e f f e c t ) ) . 5 8 

Э т и п р о б л е м ы з а с л у ж и в а ю т о с о б о г о в н и м а н и я . И х р е ш е н и е т р е б у е т п о л н о г о 
п о н и м а н и я к а к т е о р и и к о н т р а к т о в , т а к и с т р а т е г и ч е с к о й к о н к у р е н ц и и ; и х в а ж -
н о с т ь з а с т а в л я е т п о в е р и т ь в т о , ч т о в э т о й о б л а с т и б у д у т д о с т и г н у т ы о п р е д е л е н -
н ы е у с п е х и . 

Н е к о т о р ы е с л у ч а и г о р и з о н т а л ь н о г о о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к п о х о ж и 
н а п р е д ы д у щ и е . Н а п р и м е р , в с л у ч а е « A s p e n S k i » ф и р м а , к о т о р а я к о н т р о л и р о -
в а л а т р и и з ч е т ы р е х о с н о в н ы х с п о р т и в н ы х г о р н о л ы ж н ы х с о о р у ж е н и й в А с п е н е 
( К о л о р а д о ) , о т к а з а л а в л а д е л ь ц у ч е т в е р т о г о с о о р у ж е н и я в д о с т у п е н а р ы н о к . Э т о 
с л у ч а й о т к а з а з а к л ю ч а т ь с д е л к и , к о г д а в н е ш н и е э ф ф е к т ы с е т е й ( n e t w o r k e x -
t e r n a l i t i e s ) с о з д а ю т в ы г о д у о т т о р г о в л и . ( В с п о м н и м п о п ы т к и I B M с д е л а т ь с в о й 
п р о д у к т н е с о в м е с т и м ы м с п р о д у к т а м и д р у г и х п р о и з в о д и т е л е й ) . М ы в е р н е м с я к 
э т о м у в о п р о с у в г л а в е 1 0 . 5 9 А н а л о г и ч н о о т к а з о т у ч а с т и я в с о в м е с т н ы х п р е д п р и -
я т и я х м о ж е т д о н е к о т о р о й с т е п е н и с о к р а т и т ь д о с т у п о т д е л ь н ы х ф и р м к н о в о й 
т е х н о л о г и и . 

4 . 6 . 2 . 2 . К О Н Т Р А К Т Ы К А К Б А Р Ь Е Р Ы Н А В Х О Д В О Т Р А С Л Ь 

Ч а с т о у т в е р ж д а ю т , ч т о д о л г о с р о ч н ы е л и з и н г о в ы е к о н т р а к т ы , и л и к о н -
т р а к т ы , к о т о р ы е у с т а н а в л и в а ю т з н а ч и т е л ь н ы й р а з м е р ш т р а ф а з а н а р у ш е н и е 
о б я з а т е л ь с т в , о г р а н и ч и в а ю т д о с т у п к п о с л е д у ю щ е м у р ы н к у д л я в н о в ь в с т у п а ю -
щ и х п о с т а в щ и к о в . Т а к и е а р г у м е н т ы л е ж а т в о с н о в е р е ш е н и я с у д ь и В и з а н с к и 
о т о м , ч т о « U n i t e d S h o e M a c h i n e r y C o r p o r a t i o n » ( к о т о р а я к о н т р о л и р о в а л а 8 5 % 
р ы н к а о б о р у д о в а н и я д л я и з г о т о в л е н и я о б у в и ) п ы т а л а с ь п р е д о т в р а т и т ь в х о д н а 
р ы н о к н о в ы х к о м п а н и й , п р е д л а г а я о б я з а т е л ь н ы е л и з и н г о в ы е к о н т р а к т ы д л я 
п р о и з в о д и т е л е й о б у в и . Р е ш е н и е в ы з в а л о к р и т и к у с т о р о н н и к о в и з в е с т н о й Ч и -
к а г с к о й ш к о л ы П о з н е р а [ 4 8 ] и Б о р к а [ 9 ] , к о т о р ы е с ч и т а л и , ч т о з а к а з ч и к и 
« U n i t e d S h o e M a c h i n e r y C o r p o r a t i o n » н е м о г у т п о д п и с ы в а т ь к о н т р а к т ы , у к р е п -
л я ю щ и е п о з и ц и и м о н о п о л и и . ( В д у х е ч и к а г с к о й т р а д и ц и и П о з н е р и Б о р к о б о -
с н о в ы в а ю т т а к и е к о н т р а к т ы п р и ч и н а м и э ф ф е к т и в н о с т и ) . 

А г и о н и Б о л т о н [ 1 ] п е р е с м о т р е л и д о к т р и н у о г р а н и ч е н и я д о с т у п а н а р ы н о к 
и п о к а з а л и , ч т о , н е с м о т р я н а о т н о ш е н и е п о к у п а т е л е й к м о н о п о л и з а ц и и , д о л -
г о с р о ч н ы е к о н т р а к т ы м о г у т б ы т ь с о с т а в л е н ы н е э ф ф е к т и в н о , с д е р ж и в а я в х о д в 
о т р а с л ь . 

5 7 Е с л и н е т , т о р а з л и ч и е , в е р о я т н о , п р о и с х о д и т и з н е п о л н о г о к о н т р а к т а и р а з м е щ е н и я 
о с т а т о ч н ы х п р а в к о н т р о л я , к а к о б ъ я с н я е т с я в о в с т у п л е н и и « Т е о р и я ф и р м ы » . 

5 8 С о г л а с н о [ 5 9 , р . 9 0 ] : « К о г д а в е р т и к а л ь н а я и н т е г р а ц и я , в ы з в а н н а я н е д о с т а т о ч -
ным ч и с л а м и с т о ч н и к о в п р е д л о ж е н и я , с о к р а щ а е т р ы н о к е щ е б о л ь ш е , д р у г и е п о к у п а т е л и 
могут т а к ж е р и н у т ь с я в и н т е г р а ц и ю , н е с м о т р я н а т о ч т о п р и н о с и т с я в ж е р т в у ц е н н а я 
э к о н о м и я н а м а с ш т а б е п р о и з в о д с т в а . Д и н а м и к у т а к о г о в и д а м о ж н о н а б л ю д а т ь в и с т о р и и 
х о л о д и л ь н о й п р о м ы ш л е н н о с т и С Ш А и Е в р о п ы , а в т о м о б и л ь н о й п р о м ы ш л е н н о с т и С Ш А и 
п е р е м е щ е н и я а м е р и к а н с к о й с т а л е л и т е й н о й п р о м ы ш л е н н о с т и в р а й о н ы д о б ы ч и ж е л е з н о й 
руды» . 

5 9 Д р у г и е с л у ч а и в к л ю ч а ю т и с к л ю ч е н и е и з о п т о в о г о з а к у п о ч н о г о к о о п е р а т и в а в 
« N o r t h w e s t S t a t i o n e r s » и и с к л ю ч е н и е н е ч л е н о в в « A s s o c i a t e d P r e s s » [ 3 1 ] . 
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М о д е л ь А г и о н а — Б о л т о н а д о в о л ь н о п р о с т а . В н а ч а л е п р о д а в е ц ( ф и р м а , у к о -
р е н и в ш а я с я в о т р а с л и — « i n c u m b e n t » ) и п о к у п а т е л ь п о д п и с ы в а ю т к о н т р а к т о 
д о с т а в к е е д и н и ц ы п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а . П о к у п а т е л ь и м е е т е д и н и ч н ы й с п р о с 
н а п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р , а е г о о ц е н к а р а в н а 1 ( и л и о н м о г б ы к у п и т ь с у б с т и -
т у т п о ц е н е 1 ) . З а т р а т ы п р о д а в ц а , в ы з в а н н ы е п р о и з в о д с т в о м э т о й е д и н и ц ы , 
с о с т а в л я ю т 1 / 2 . П о с л е т о г о к а к к о н т р а к т п о д п и с а н , к о н к у р и р у ю щ и й п о с т а в -
щ и к ( « н о в и ч о к » ( « e n t r a n t » ) , н е и д е н т и ф и ц и р у е м ы й в м о м е н т п о д п и с а н и я к о н -
т р а к т а ) б у д е т н е с т и з а т р а т ы с п р о и з в о д с т в а т о в а р а . П р е д п о л о ж и м , ч т о с a p r i o r i 
р а в н о м е р н о р а с п р е д е л е н о м е ж д у 0 и 1 . ( П р е д п о л о ж е н и е о п о я в л е н и и н о в и ч к а 
н е с н и ж а е т о б щ н о с т и ; в ы с о к о е с d e f a c t o с о о т в е т с т в у е т н е в о з м о ж н о с т и в х о д а ) . 
П р е д п о л о ж и м в д а л ь н е й ш е м , ч т о с и з в е с т н о т о л ь к о н о в и ч к у . 

Р а с с м о т р и м с н а ч а л а о п т и м а л ь н о е р а з м е щ е н и е и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р ы , 
у с т а н о в л е н н о е ф и р м о й , у к о р е н и в ш е й с я в о т р а с л и , и п о к у п а т е л е м . И з - з а т о г о ч т о 
з а т р а т ы у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы ( 1 / 2 ) н и ж е , ч е м о ц е н к а п о к у п а т е л я ( 1 ) , п о к у п а -
т е л ь в с е г д а п о т р е б л я е т е д и н и ц у п р о м е ж у т о ч н о г о т о в а р а . П р о б л е м а з а к л ю ч а е т с я 
в т о м , ч т о б ы м и н и м и з и р о в а т ь о ж и д а е м ы е п р о и з в о д с т в е н н ы е з а т р а т ы в е р т и к а л ь -
н о й с т р у к т у р ы . К о м п р о м и с с н а х о д и т с я м е ж д у в н у т р е н н и м п р о и з в о д с т в о м п р и 
з а т р а т а х 1 / 2 и п р о и з в о д с т в о м н о в и ч к а п о ц е н е р . Э т о п р е д с т а в л я е т п р о б л е м у 
м о н о п о л ь н о г о ц е н о о б р а з о в а н и я . В е р т и к а л ь н а я с т р у к т у р а м и н и м и з и р у е т 

p P r o b ( c < р ) + ^ P r o b ( c > р ) - р 2 + ^ ( 1 - р ) , 

п о т о м у ч т о ц е н а , р , п р е д л а г а е м а я у к о р е н и в ш е й с я ф и р м о й , м о ж е т б ы т ь п р и н я т а , 
е с л и и т о л ь к о е с л и о н а п р е в ы ш а е т с , п р и ч е м р а с п р е д е л е н и е с р а в н о м е р н о . Э т о 
п р и в о д и т к ц е н е р = 1 / 4 . Т а к ж е к а к м о н о п о л ь н о е ц е н о о б р а з о в а н и е в е д е т к п о -
т е р я м в б л а г о с о с т о я н и и ( п о т р е б и т е л и с « о ц е н к о й » , п р е в ы ш а ю щ е й п р е д е л ь н ы е 
з а т р а т ы , н е п о к у п а ю т т о в а р — с м . г л а в у 1 ) , ц е н а , н а з н а ч а е м а я в е р т и к а л ь н о й 
с т р у к т у р о й н о в и ч к у , п р и в о д и т к н е э ф ф е к т и в н о с т и п р о и з в о д с т в е н н о й с т р у к т у р ы : 
е с л и з а т р а т ы н о в и ч к а и з м е н я ю т с я о т 1 / 4 д о 1 / 2 , у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а п о с т а -
в л я е т п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р . 

С л е д у ю щ и й в о п р о с з а к л ю ч а е т с я в т о м , с м о ж е т л и н е и н т е г р и р о в а н н а я с т р у к -
т у р а д о с т и ч ь т о г о ж е в ы п у с к а п о с р е д с т в о м к о н т р а к т а . Ч т о б ы п о н я т ь э т о , п р е д -
п о л о ж и м , ч т о у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а д е л а е т о б я з а т е л ь н ы м у с л о в и е м к о н т р а к т а 
с л е д у ю щ е е : п о к у п а т е л ь м о ж е т к у п и т ь т о в а р у п р о д а в ц а п о ц е н е 3 / 4 л и б о п о к и -
н у т ь р ы н о к . Ш т р а ф з а н а р у ш е н и е о б я з а т е л ь с т в с о с т а в л я е т 1 / 2 ( з а р а н е е о ц е н е н -
н ы е у б ы т к и ) . П р е д п о л о ж и м , ч т о н о в и ч о к д е л а е т п о к у п а т е л ю п р е д л о ж е н и е л и б о 
с о г л а с и т ь с я н а е г о у с л о в и я , л и б о п о к и н у т ь р ы н о к ( п р о щ е г о в о р я , м ы д а е м н о -
в и ч к у п р а в о в д о г о в о р а х с п о к у п а т е л е м с а м о м у в е с т и т о р г и ) . П о к у п а т е л ь п р и м е т 
э т о п р е д л о ж е н и е , т о л ь к о е с л и ц е н а н е п р е в ы ш а е т 3 / 4 — 1 / 2 = 1 / 4 . Т а к и м о б р а -
з о м , н о в и ч о к , м а к с и м и з и р у ю щ и й п р и б ы л ь , д е л а е т п р е д л о ж е н и е т о г д а и т о л ь к о 
т о г д а , к о г д а е г о з а т р а т ы н и ж е ч е м 1 / 4 , а ц е н а п р е д л о ж е н и я р а в н а 1 / 4 . С л е д о в а -
т е л ь н о , р а з м е щ е н и е и о ж и д а е м а я п р и б ы л ь в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р ы т а к и е ж е , 
к а к и в с л у ч а е и н т е г р а ц и и . Н о н а м в с е е щ е с л е д у е т о т в е т и т ь н а в о п р о с П о з н е р а 
и Б о р к а о т о м , ч т о п р о и з о й д е т , е с л и п о к у п а т е л ь н е з а х о ч е т п о д п и с а т ь к о н т р а к т , 
к о т о р ы й п о м о ж е т у к о р е н и в ш е й с я ф и р м е м о н о п о л и з и р о в а т ь р ы н о к п р о м е ж у т о ч -
н ы х т о в а р о в . Д л я э т о г о м ы д о л ж н ы о п р е д е л и т ь , ч т о п р о и с х о д и т , е с л и п о к у -
п а т е л ь о т к а ж е т с я о т к о н т р а к т а с у к о р е н и в ш е й с я ф и р м о й . Е с т ь н е с к о л ь к о с п о -
с о б о в , п о м о г а ю щ и х э т о о п р е д е л и т ь . К с ч а с т ь ю , т о ч н о в ы б р а н н о е о п р е д е л е н и е 
в л и я е т т о л ь к о н а ц е н у , к о т о р у ю н у ж н о б у д е т в ы п л а т и т ь у к о р е н и в ш е й с я ф и р м е , 
и ш т р а ф з а н а р у ш е н и е о б я з а т е л ь с т в , а н е н а р а з н и ц у м е ж д у н и м и . З н а ч и т , о н о 
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в л и я е т н а т о , к а к п о д е л е н а п р и б ы л ь м е ж д у у к о р е н и в ш е й с я ф и р м о й и п о к у п а т е -
л е м , а н е н а р е а л ь н о е р а з м е щ е н и е . П р е д п о л о ж и м , ч т о е с л и с < 1 / 2 , т о н о в и ч о к 
в х о д и т в о т р а с л ь и к о н к у р е н ц и я Б е р т р а н а м е ж д у д в у м я п о с т а в щ и к а м и п р и в о -
д и т к Б е р т р а н о в о й ц е н е 1 / 2 ( с м . г л а в у 5 ) . Е с л и с > 1 / 2 , н о в и ч о к н е с е т в ы с о к и е 
з а т р а т ы и н е в х о д и т н а р ы н о к ; в т а к о м с л у ч а е у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а н а з н а -
ч а е т п о к у п а т е л ю м о н о п о л ь н у ю ц е н у 1 . Т а к , о ж и д а е м а я ц е н а , в ы п л а ч и в а е м а я 
п о к у п а т е л е м , е с л и о н н е п о д п и ш е т к о н т р а к т а , с о с т а в и т 

P r o b с < - х - + P r o b 
2 2 

x l = | l x i 2 2 

1 Л 3 
- х 1 = - . 
2 / 4 

Н о п р и п о д п и с а н и и к о н т р а к т а п о к у п а т е л ь д о л ж е н з а п л а т и т ь 3 / 4 , к а к и м б ы н и 
б ы л о с ( т а к к а к в н е г о в к л ю ч а е т с я ш т р а ф з а н а р у ш е н и е о б я з а т е л ь с т в ) , т а к ч т о 
п о к у п а т е л ь п р и н и м а е т и с к л ю ч и т е л ь н ы й к о н т р а к т . 6 0 

Т а к и м о б р а з о м , м ы п р и х о д и м к в ы в о д у , ч т о п о к у п а т е л ь и у к о р е н и в ш а я с я 
ф и р м а м о г у т д о с т и ч ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о г о р е з у л ь т а т а п о с р е д с т в о м 
д о л г о с р о ч н о г о к о н т р а к т а , в к о т о р о м у к а з ы в а е т с я ш т р а ф з а н а р у ш е н и е о б я з а -
т е л ь с т в в с л у ч а е , е с л и п о к у п а т е л ь м е н я е т п о с т а в щ и к а . К а к м ы в и д е л и , э т о т 
к о н т р а к т с п о с о б с т в у е т н е э ф ф е к т и в н о н и з к о й в е р о я т н о с т и в х о д а н а р ы н о к с о б щ е -
с т в е н н о й т о ч к и з р е н и я . С л и ш к о м в е л и к о о г р а н и ч е н и е д о с т у п а н а р ы н о к ( с л и ш -
к о м м а л а к о н к у р е н ц и я ) . 6 1 

Д а л е е А г и о н и Б о л т о н а н а л и з и р у ю т в н е ш н и е э ф ф е к т ы с р е д и н е с к о л ь к и х 
п о к у п а т е л е й . ( Д л я т о г о ч т о б ы и з б е ж а т ь п о с л е д у ю щ е й к о н к у р е н ц и и , п р е д п о л о -
ж и м , ч т о п о к у п а т е л и п р и н а д л е ж а т к р а з л и ч н ы м о т р а с л я м ) . Е с л и п р о и з в о д с т в о 
н о в и ч к а х а р а к т е р и з у е т с я п о с т о я н н о й о т д а ч е й о т м а с ш т а б а ( в о с о б е н н о с т и е с л и у 
н е г о н е т п о с т о я н н ы х з а т р а т н а в х о д в о т р а с л ь и л и н а п р о и з в о д с т в о , т . е . з а т р а т , 
к о т о р ы е н е з а в и с я т о т м а с ш т а б а д е я т е л ь н о с т и ) , п о к у п а т е л и н е в з а и м о с в я з а н ы , 
а к о н т р а к т , п о д п и с а н н ы й м е ж д у у к о р е н и в ш е й с я ф и р м о й и о д н и м и з п о к у п а -
т е л е й , н е о к а з ы в а е т н и к а к о г о в л и я н и я н а д р у г и х п о к у п а т е л е й . В э т о м с л у ч а е 
к о н т р а к т я в л я е т с я т а к и м ж е , к а к и в с л у ч а е о д н о г о п о к у п а т е л я . К о г д а н о в и -
ч о к н е с е т п о с т о я н н ы е з а т р а т ы , п о к у п а т е л ь , п о д п и с ы в а ю щ и й с у к о р е н и в ш е й с я 
ф и р м о й к о н т р а к т , с о к р а щ а ю щ и й п р и б ы л ь н о с т ь н о в и ч к а о т з а к л ю ч е н и я с д е л о к 

6 0 Д а ж е е с л и у с у щ е с т в у ю щ е й ф и р м ы е с т ь в л а с т ь в е с т и т о р г и в п е р е г о в о р а х с п о к у -
п а т е л е м ( т . е . о н а д е л а е т п р е д л о ж е н и е л и б о с о г л а с и т ь с я н а е е у с л о в и я , л и б о в ы й т и и з 
о т р а с л и ) , о н а н е м о ж е т п о л у ч и т ь в с ю п р и б ы л ь и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р ы , р а в н у ю 9 / 1 6 . 
Е е п р и б ы л ь р а в н я е т с я в с е г о л и ш ь 5 / 1 6 , п о с к о л ь к у п о к у п а т е л ь м о ж е т у г р о ж а т ь п о л у ч е -
нием 1 / 4 , о т в е р г а я к о н т р а к т . 

К а к б ы л о з а м е ч е н о в ы ш е , т о ч н о е р а з д е л е н и е и з л и ш к а и к о н е ч н о е р а с п р е д е л е н и е п р о -
и з в о д с т в а з а в и с я т о т о т н о с и т е л ь н о й р ы н о ч н о й в л а с т и и о т п р е д л о ж е н и й о ц е н о в о й к о н -
к у р е н ц и и в с л у ч а е о т к а з а . Н о о с т а е т с я с т и м у л д л я с у щ е с т в у ю щ е й ф и р м ы и п о к у п а т е л я 
и с п о л ь з о в а т ь с в о ю м о н о п о л ь н у ю в л а с т ь п о о т н о ш е н и ю к н о в и ч к у . 

6 1 Е с т ь п р и ч и н ы , п о к о т о р ы м м о ж е т б ы т ь с о ц и а л ь н о э ф ф е к т и в н ы м н а с т р а и в а т ь п р о -
цесс п е р е з а к л ю ч е н и я к о н т р а к т о в в п о л ь з у с у щ е с т в у ю щ е й ф и р м ы . В ч а с т н о с т и , м о ж н о п о -
казать,* ч т о п е р в о н а ч а л ь н ы й к о н т р а к т д о л ж е н б л а г о п р и я т с т в о в а т ь с у щ е с т в у ю щ е й ф и р м е 
н а с т а д и и о б н о в л е н и я к о н т р а к т а к а к н а с о ц и а л ь н о м , т а к и н а ч а с т н о м у р о в н е ( п о с р а в -
н е н и ю с п р о ц е д у р о й п р е д л о ж е н и я ц е н ы ) , е с л и с у щ е с т в у ю щ а я ф и р м а и н в е с т и р у е т в пере-
мещаемые а к т и в ы ( н а п р и м е р , о б о р у д о в а н и е и л и н о у - х а у , к о т о р ы е м о г у т и с п о л ь з о в а т ь с я 
н о в и ч к о м , е с л и о н д е й с т в и т е л ь н о в о й д е т ; с м . [ 3 4 ] ) . Э т о т р е з у л ь т а т н е п р о т и в о р е ч и т в ы -
воду в [ 1 ] о т о м , ч т о в р а в н о в е с и и с л и ш к о м м а л о п е р е к л ю ч е н и й , н о э т о м о ж е т с д е л а т ь е г о 
п р и м е н е н и е б о л е е т р у д н ы м в с л у ч а я х , к о г д а в о в л е к а ю т с я с у щ е с т в е н н ы е п е р е м е щ а е м ы е 
и н в е с т и ц и и ( н а с к о л ь к о д а л е к о ч а с т н о е п р е д у б е ж д е н и е о т о б щ е с т в е н н о о п т и м а л ь н о г о ? ) . 
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с п о к у п а т е л е м ( и з - з а ш т р а ф о в з а н а р у ш е н и е о б я з а т е л ь с т в ) , у м е н ь ш а е т р ы н о ч -
н у ю д о л ю н о в и ч к а и , т а к и м о б р а з о м , с о к р а щ а е т в е р о я т н о с т ь в х о д а . И з - з а т о г о 
ч т о п о с т о я н н ы е з а т р а т ы м о ж н о п о к р ы т ь т о л ь к о п о с р е д с т в о м м а с с о в о г о п р о и з -
в о д с т в а , и с к л ю ч и т е л ь н о с т ь п о к у п а т е л я и л и д о л г о с р о ч н ы й к о н т р а к т о к а з ы в а ю т 
о т р и ц а т е л ь н ы й в н е ш н и й э ф ф е к т н а д р у г и х п о к у п а т е л е й . 

Я с н о , ч т о у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а м о ж е т п р и с в о и т ь б о л ь ш у ю ч а с т ь и з л и ш -
к о в о т д е л ь н ы х п о к у п а т е л е й , ч е г о о н а н е м о г л а б ы с д е л а т ь в с л у ч а е и х т а й н о г о 
с г о в о р а . Д л я т о г о ч т о б ы п о н я т ь э т о , п р е д п о л о ж и м , ч т о с у щ е с т в у е т м н о ж е с т в о 
м е л к и х п о к у п а т е л е й , а т а к ж е , ч т о п о с т о я н н ы е з а т р а т ы н о в и ч к а т а к в е л и к и , ч т о 
в х о д в о т р а с л ь д л я п р о д а ж и т о в а р о в е д и н и ч н о м у п о к у п а т е л ю п р и н о с и т о т р и ц а -
т е л ь н у ю п р и б ы л ь . В т а к о м с л у ч а е , е с л и в с е о с т а л ь н ы е п о к у п а т е л и п о д п и с ы в а ю т 
к о н т р а к т , п р и в я з ы в а ю щ и й и х к у к о р е н и в ш е й с я ф и р м е , у е д и н и ч н о г о п о к у п а -
т е л я н е т о с н о в а н и я з а к л ю ч а т ь с д е л к и с н о в и ч к о м , у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а м о ж е т 
т о г д а н а з н а ч и т ь ц е н у е с т е с т в е н н о й м о н о п о л и и ( р а в н у ю 1 ) . В о б щ е м , о д н а к о , 
у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а м о ж е т п р е д л о ж и т ь к о н т р а к т , к о т о р ы й д а с т н е к о т о р у ю 
в о з м о ж н о с т ь н о в и ч к у в о й т и н а р ы н о к ( к а к в с л у ч а е е д и н и ч н о г о п о к у п а т е л я ) , 
а т а к ж е м о ж е т д е й с т в о в а т ь д а ж е л у ч ш е е с т е с т в е н н о й м о н о п о л и и , к о г д а и з в л е -
к а ю т н е к о т о р у ю в ы г о д у , д о п у с т и в н о в и ч к а к п р о и з в о д с т в у ( п о к а п о к у п а т е л и н е 
о б ъ е д и н я т с я , ч т о б ы с о г л а с о в ы в а т ь с в о и д е й с т в и я ) . 

В о п р о с , к о т о р ы й н е а н а л и з и р у е т с я А г и о н о м и Б о л т о н о м [ 1 ] , н о к о т о р ы й 
м о ж н о б ы л о б ы в п р и н ц и п е п р о а н а л и з и р о в а т ь п р и д а л ь н е й ш е м р а с с м о т р е н и и и х 
м о д е л и , з а к л ю ч а е т с я в о п т и м а л ь н о м д л я у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы с р о к е д е й с т в и я 
к о н т р а к т о в . Э т о п о м о г л о б ы о б ъ я с н и т ь о б щ е р а с п р о с т р а н е н н о е у т в е р ж д е н и е о 
т о м , ч т о у с т о я в ш и е с я п о с т а в щ и к и о п т и м а л ь н о у д е р ж и в а ю т в х о д п о с р е д с т в о м 
д и ф ф е р е н ц и р о в а н н ы х к о н т р а к т о в с о с в о и м и п о с л е д у ю щ и м и к л и е н т а м и ( к а к в 
с и с т е м а х к о м п ь ю т е р н о г о р е з е р в и р о в а н и я ) . 

И п о с л е д н е е , А г и о н и Б о л т о н п о к а з ы в а ю т , ч т о у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а , у к о -
т о р о й е с т ь и н ф о р м а ц и я ч а с т н о г о х а р а к т е р а о в е р о я т н о с т и в х о д а н а р ы н о к ( в 
о с н о в н о м и з - з а б о л е е п о л н о г о з н а н и я т е х н о л о г и и ) , о б ы ч н о с н и ж а е т ш т р а ф з а 
н а р у ш е н и е о б я з а т е л ь с т в ( т . е . п р е д л а г а е т к р а т к о с р о ч н ы е к о н т р а к т ы ) , к о г д а п о -
к у п а т е л ь т а к ж е х о р о ш о и н ф о р м и р о в а н , к а к и у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а . С у т ь в 
т о м , ч т о у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а п ы т а е т с я з а с т а в и т ь п о к у п а т е л я п р и н я т ь с в о и 
у с л о в и я , с и г н а л и з и р у я , ч т о в е р о я т н о с т ь в х о д а в о т р а с л ь м а л а ( т . е . ч т о р а с -
п р е д е л е н и е с п р и в о д и т к в ы с о к и м з а т р а т а м ) . С п о с о б с и г н а л и з и р о в а т ь н и з к у ю 
в е р о я т н о с т ь в х о д а с о с т о и т в у с т а н о в л е н и и н и з к о г о ш т р а ф а з а н а р у ш е н и е о б я з а -
т е л ь с т в , ч т о б ы « д о к а з а т ь » , ч т о в е р о я т н о с т ь в х о д а н и к о г о н е и н т е р е с у е т . 

О Т В Е Т Ы И У К А З А Н И Я 

У п р а ж н е н и е 4 . 1 

Н а ч н и т е с р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а : 

m a x ( p - p w ) D ( p ) р 

о з н а ч а е т 
- ( p - p w ) D ' ( p ) = 0 , ( 1 ) 

э т о о п р е д е л я е т ф у н к ц и ю p * ( p w ) ( п р и у с л о в и и , ч т о ц е л е в а я ф у н к ц и я в о г н у т а ) . 
П о л у ч а е м 

[ 2 D ' ( p ) + ( р - P v / ) D " ( p ) ] d p * - D ' ( p ) d p w = 0 . 
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С л е д о в а т е л ь н о , и с п о л ь з у я у р а в н е н и е ( 1 ) , п о л у ч и м 

d p * 1 

d p „ 2 - D ( p ) D " ( p ) / D ' 2 ( p Y 
(2) 

З н а ч и т , d p * / d p w б о л ь ш е и л и м е н ь ш е , ч е м 1 / 2 , е с л и ф у н к ц и я с п р о с а в ы п у к л а 
и л и в о г н у т а . 

П р о и з в о д и т е л ь м а к с и м и з и р у е т ( p w — c ) D ( p * ( p w ) ) : 

D ( p ) - c ) D ' ( p ) 
d p * 

= 0 . (3) 

У р а в н е н и я ( l ) - ( 3 ) д а ю т ж е л а е м ы й р е з у л ь т а т . 

У п р а ж н е н и е 4 . 2 

1 . Ч т о б ы п о л у ч и т ь э к в и в а л е н т н о с т ь , п у с т ь ф и р м а 1 б у д е т п р о и з в о д и т е л е м , 
а ф и р м а 2 р о з н и ч н ы м т о р г о в ц е м . p i о б о з н а ч а е т о п т о в у ю ц е н у p w ; р 2 = р — p w \ 
р — ц е н а к о н е ч н о г о т о в а р а ; с \ — у д е л ь н ы е п р о и з в о д с т в е н н ы е з а т р а т ы ; с 2 — 
у д е л ь н ы е з а т р а т ы р о з н и ч н о й т о р г о в л и ( н у л ь в т е к с т е ) . 

2 . В е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н а я ц е н а с о с т а в и т 

р = 
l - l / e 

( с м . г л а в у 1 ) . 
3 . Ф и р м а 2 , з н а я р \ , в ы б и р а е т р 2 ( и л и с о о т в е т с т в е н н о р = р \ + р 2 ) т а к , ч т о б ы 

м а к с и м и з и р о в а т ь 
( р 2 - c 2 ) D ( p ) = [ р - ( P l + c 2 ) ] D ( p ) . 

Т а к и м о б р а з о м , в с е п р о и с х о д и т т а к , к а к б у д т о ф и р м а 2 и м е е т п р е д е л ь н ы е з а -
т р а т ы p i + с 2 ( з д е с ь с л е д у е т в с п о м н и т ь с л у ч а й с в е р т и к а л ь н о й с т р у к т у р о й ) . И з 
г л а в ы 1 м ы з н а е м , ч т о ф и р м а 2 в ы б и р а е т 

Р = 
Р\ 

П у с т ь p ( p i ) о б о з н а ч а е т к о н е ч н у ю ц е н у . ( с 2 и е к о н с т а н т ы , п о э т о м у м ы н е 
в к л ю ч а е м и х в э т у ф у н к ц и ю ) . П о л у ч а е м 

dp 1 

^ d P l l - 1 / f ' 

в с я к о е в о з р а с т а н и е п е р в о й ц е н ы у в е л и ч и в а е т с я и с к а ж е н и е м в т о р о й . Ф и р м а 1 
м а к с и м и з и р у е т 

С л е д о в а т е л ь н о , п о ц е п н о м у п р а в и л у д и ф ф е р е н ц и р о в а н и я 
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П р о с т ы е в ы ч и с л е н и я п р и в о д я т к 

4 . В с л у ч а е о д н о в р е м е н н о г о в ы б о р а ф и р м а i в ы б и р а е т р ; т а к , ч т о б ы м а к с и -
м и з и р о в а т ь 

г д е p j п р и н и м а е т с я к а к д а н н о е ( J ф г ) . Т а к и м о б р а з о м , 

{ P i - a ) D ' + D = 0 . 

С у м м и р о в а н и е э т и х у р а в н е н и й д л я д в у х ф и р м д а е т 

и л и 

1 - 2 / е ' 

З а м е т и м , ч т о р > с / ( 1 — 1 / е ) 2 -

О б ъ я с н е н и е . 
Р а с с м о т р и м ц е н у , н а з н а ч е н н у ю ф и р м о й 1 п р и о д н о в р е м е н н о м в ы б о р е . Е с л и 

п р и п о с л е д у ю щ е м в ы б о р е ф и р м а 1 н а з н а ч а е т т у ж е ц е н у , ф и р м а 2 т а к ж е н а -
з н а ч и т т у ж е ц е н у п р и о д н о в р е м е н н о м в ы б о р е ( т а к к а к е е ц е н а о п т и м а л ь н а , 
е с л и и з в е с т е н в ы б о р ф и р м ы 1 ) . Т е п е р ь р а с с м о т р и м н е б о л ь ш о е у м е н ь ш е н и е ц е н ы 
ф и р м ы 1 . Е с л и б ы ф и р м а 2 н е н а з н а ч и л а с в о ю ц е н у , п р и б ы л ь ф и р м ы 1 и з м е -
н и л а с ь б ы т о л ь к о д о в т о р о г о п о р я д к а ( т а к к а к ц е н а ф и р м ы 1 о п т и м а л ь н а п р и 
н а л и ч и и ц е н ы ф и р м ы 2 ) . Н о э т о т а к ж е в л и я е т н а ц е н у ф и р м ы 2 , к о т о р а я с н и -
ж а е т с я ( с м . 3 ) . Э т о в л и я н и е у в е л и ч и в а е т с п р о с и , т а к и м о б р а з о м , п о в ы ш а е т 
п р и б ы л ь ф и р м ы 1 , т а к к а к р \ — с \ > 0 . С л е д о в а т е л ь н о , н е б о л ь ш о е с н и ж е н и е 
ц е н ы п р и б ы л ь н о д л я ф и р м ы 1 . Э т о т т и п д о к а з а т е л ь с т в а б у д е т р а с с м а т р и в а т ь с я 
б о л е е с и с т е м а т и ч н о в г л а в а х 5 и 8 . 

У п р а ж н е н и е 4 . 3 

Я с н о , ч т о п р о и з в о д и т е л ь д о л ж е н у с т а н о в и т ь м и н и м а л ь н о е к о л и ч е с т в о : q = 
= q m . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м а к с и м и з и р у е т 

Ь р и о г р а н и ч е н и и D ( p , s ) > q m . Д л я т о г о ч т о б ы п р о и з в о д и т е л ю п о л у ч и т ь в е р т и -
к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н у ю п р и б ы л ь , н у ж н о п р и н я т ь с л е д у ю щ е е р е ш е н и е : р = р т 

и 5 = s m ( т а к ч т о п р и б ы л ь в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р ы м а к с и м и з и -
р у е т с я ) , а т а к ж е p w д о л ж н о б ы т ь р а в н о р - Ф ( з ) = р т — Ф ( з т ) ( т а к ч т о п р и б ы л ь 
р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а п р и с в а и в а е т с я п р о и з в о д и т е л е м ) . Н а о б о р о т , п р е д п о л о ж и м , 
ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц м а к с и м и з и р у е т 



Вертикальный контроль 311 

п р и о г р а н и ч е н и и D ( p , s ) > q m . П р и о т с у т с т в и и о г р а н и ч е н и я р о з н и ч н ы й т о р -
г о в е ц в ы б е р е т Р VL.S т а к , ч т о D ( p , s ) < q m , п о т о м у ч т о о н т р а т и т н а п р о м е ж у -
т о ч н ы й т о в а р р т — Ф ( з т ) , а э т о п р е в ы ш а е т п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы в е р т и к а л ь н о й 
с т р у к т у р ы , с . С л е д о в а т е л ь н о , п р и о т с у т с т в и и о г р а н и ч е н и я р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц 
в ы з о в е т с п р о с м е н ь ш и й , ч е м q m . ( Д о к а з а т е л ь с т в о э т о г о п о ч т и т а к о е ж е , к а к 
и т о г о , ч т о м о н о п о л ь н а я ц е н а р а с т е т п р и у в е л и ч е н и и п р е д е л ь н ы х з а т р а т , с м . 
г л а в у 1 ) . Т а к и м о б р а з о м , о г р а н и ч е н и е т а к о в о : D ( p , s ) = q m . П р о г р а м м а м а к с и -
м и з а ц и и т е п е р ь э к в и в а л е н т н а т а х [ р — Ф ( з ) ] п р и у с л о в и и D ( p , s ) = q m . О д н а к о 
п р и в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р у е м о й с т р у к т у р е р е ш е н и е д л я п р о г р а м м ы м а к с и м и з а -
ц и и с л е д у ю щ е е : р = р т и s = s m . 

У п р а ж н е н и е 4 . 4 * * 

О м н о г о с т о р о н н е й м о р а л ь н о й у г р о з е и р о л и т р е т ь и х с т о р о н с м . [ 2 6 ] . 
1 . П р о и з в о д и т е л ь , к о т о р ы й в ы б и р а е т п р а в и л ь н ы й о б ъ е м у с л у г 5 т , п р и т о м 

ч т о р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц в ы б и р а е т р т и s m , п о л у ч а е т п р е д е л ь н у ю в ы р у ч к у , 
р т - Ф ( 5 т ) . Р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц п о к у п а е т п р о м е ж у т о ч н ы й т о в а р п о п р е д е л ь н ы м 
з а т р а т а м . С л е д о в а т е л ь н о , е м у с л е д у е т в ы б р а т ь р т и s m . П р и с у т с т в и е т р е т ь е й 
с т о р о н ы д а е т п р а в о и п р о и з в о д и т е л ю , и р о з н и ч н о м у т о р г о в ц у б ы т ь п р е т е н д е н -
т а м и н а о с т а т о к . ( Р о л ь т р е т ь е й с т о р о н ы с о с т о и т в т о м , ч т о б ы н а р у ш и т ь б а л а н с 
п л а т е ж е й м е ж д у д в у м я с т о р о н а м и , ч т о о с о б е н н о п о д ч е р к и в а л о с ь в [ 2 4 , 2 6 ] ) . 
Ч т о б ы п р и с в о и т ь п р и б ы л ь р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а , п р о и з в о д и т е л ю н у ж н о у с т а н о -
в и т ь 

А = [ р т - с - Ф ( 5
т ) ] £ » ( р т , s m , S m ) . 

Т р е т ь я с т о р о н а п о л у ч а е т н у л е в у ю п р и б ы л ь : 

-\рт~ c q " = 0 . 

2 . Т а к к а к т р е т ь я с т о р о н а я в л я е т с я п р е д е л ь н ы м и с т о ч н и к о м , у в е л и ч е н и е 
в ы п у с к а н а е д и н и ц у п р и н о с и т е й 

с + Ф ( 5 т ) - р т < 0 . 

( М а р ж а т р е т ь е й с т о р о н ы р а в н а м и н у с в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й м а р ж е , ч т о 
н е у д и в и т е л ь н о ) . П р о и з в о д и т е л ь и р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц , е с л и о н и з а к л ю ч а ю т 
т а й н ы й с г о в о р , п о л у ч а ю т о б щ у ю м а р ж у п р и б ы л и 

к о т о р а я п р е в ы ш а е т о б щ у ю м а р ж у п р и б ы л и в о т с у т с т в и е и с т о ч н и к а : 

р - с - Ф ( з ) . 

[ С л е д о в а т е л ь н о , т а й н о е с о г л а ш е н и е м е ж д у э т и м и д в у м я с т о р о н а м и п о з в о л я е т и м 
[ п о л у ч и т ь в ы п у с к б о л ь ш и й , ч е м qm, а т а к ж е — и з - з а т о г о ч т о п р е д е л ь н ы е е д и -
I н и ц ы д о р о г и д л я и с т о ч н и к а — д а е т о т р и ц а т е л ь н у ю п р и б ы л ь и с т о ч н и к у . 

| Упражнение 4 . 5 

Д р у г о е о б ъ я с н е н и е б ы л о д а н о в г л а в е 3 : с в я з ы в а н и е з а п а с н ы х ч а с т е й и л и 
т е х н и ч е с к о г о о б с л у ж и в а н и я м о ж е т и с п о л ь з о в а т ь с я к а к с ч е т н о е с р е д с т в о д л я 
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д и с к р и м и н а ц и и м е ж д у п о т р е б и т е л я м и , п р и н о с я щ и м и б о л ь ш у ю в ы г о д у , и п о т р е -
б и т е л я м и , п р и н о с я щ и м и м е н ь ш у ю в ы г о д у . Б о л е е п о д р о б н ы й а н а л и з с в я з ы в а н и я 
и е г о с о о т н о ш е н и е с м о д е л ь ю з а м е щ е н и я в в о д и м ы х р е с у р с о в с м . в [ 6 3 ] . 

1 . С о д е р ж а т е л ь н о : з а т р а т ы н а а р е н д у к а п и т а л а ( р е а к т и в н ы й с а м о л е т ) р а в н ы 
п р о ц е н т у н а д о л г о в е ч н ы й т о в а р , r p w , п л ю с п р о и з в е д е н и е в е р о я т н о с т и в ы х о д а 
т о в а р а и з с т р о я , а ( х ' ) , и з а т р а т н а е г о з а м е н у , p w . К э т о м у с л е д у е т д о б а в и т ь з а -
т р а т ы з а т е х н и ч е с к о е о б с л у ж и в а н и е , с ' х ' . Т а к и м о б р а з о м , п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы 
о д н о й е д и н и ц ы в ы п у с к а р а в н ы 

m i n l c ' x ' 
X' РАГ 

Б о л е е ф о р м а л ь н о : е с л и п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь п о к у п а е т д о л г о в е ч н ы й т о в а р , о ж и -
д а е м ы е о б щ и е з а т р а т ы ( в а л о в ы е з а т р а т ы т е х н и ч е с к о г о о б с л у ж и в а н и я ) , с в я з а н -
н ы е с т е м , ч т о о н а в л а д е е т э т и м д о л г о в е ч н ы м т о в а р о м , п о с т о я н н ы и р а в н ы 

Т е п е р ь в л а д е л е ц д о л ж е н п л а т и т ь p w . В е р о я т н о с т ь т о г о , ч т о д о л г о в е ч н ы й т о в а р 
в ы й д е т и з с т р о я м е ж д у t и t + d t , н а м о м е н т О е с т ь a e ~ o t . В т а к о м с л у ч а е 
в л а д е л е ц н е с е т о ж и д а е м ы е о б щ и е з а т р а т ы , С , с н о в а . И н т е г р и р у я , п о л у ч а е м 

r C = P w ( r + а ) . 

Т а к и м о б р а з о м , з а т р а т ы н а е д и н и ц у в р е м е н и с о с т а в я т p w ( r + а ) + с ' х ' . 
2 . М о н о п о л и с т п р о д а е т п о ц е н е p w > с . У с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а д л я п о с л е -

д у ю щ е й о т р а с л и е с т ь 

с' + p w < * V ) = О, 
а д л я в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н о й с т р у к т у р ы 

« 

с ' + с а ' ( х ' ) - 0 . 

Т а к к а к а " > 0 , х ' н и ж е п р и в е р т и к а л ь н о й и н т е г р а ц и и . ( Т о , ч т о м и н и м и з а -
ц и я з а т р а т н а р у ш а е т с я п р и и з л и ш н е м п о с л е д у ю щ е м т е х н и ч е с к о м о б с л у ж и в а -
н и и , б ы л о п о л у ч е н о в [ 6 1 ] . В п р о т и в о п о л о ж н о с т ь п о л и т и к е п р о д а ж и п о л и т и к а 
а р е н д ы п р и в о д и т к м и н и м и з а ц и и з а т р а т и п р е д п о ч т и т е л ь н е е д л я м о н о п о л и с т а ) . 
Д о с т а т о ч н ы е о г р а н и ч е н и я в к л ю ч а ю т с в я з а н н ы е п р о д а ж и и р о я л т и . 

3 . В в е д и т е ф и к т и в н у ю п е р е м е н н у ю 

х = с + а ( х ' ) . 
• 

( З а м е т ь т е , ч т о d x / d x ' < 0 и d 2 x / d x ' 2 > 0 ) . Т а к и м о б р а з о м , п о с л е д у ю щ а я о т -
р а с л ь м и н и м и з и р у е т 

с ' х ' + p w x ( x ' ) . 

В м о д е л и з а м е щ е н и я в в о д и м ы х р е с у р с о в в т е к с т е п о с л е д у ю щ а я о т р а с л ь м и -
н и м и з и р у е т с ' х ' + p w x п р и у с л о в и и f ( x , x ' ) = c o n s t ( п р о г р а м м а м и н и м и з а ц и и 
з а т р а т ) . О г р а н и ч е н и е м о ж е т б ы т ь з а п и с а н о с л е д у ю щ и м о б р а з о м : х — х ( х ' ) п р и 
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d x / d x ' < 0 ( в в о д и м ы е р е с у р с ы я в л я ю т с я с у б с т и т у т а м и ) и d 2 x / d x ' 2 > 0 ( п р о и з -
в о д с т в е н н а я ф у н к ц и я в о г н у т а ) . 

У п р а ж н е н и е 4 . 6 

1 . П л а т а з а ф р а н ш и з у н е д о с т а т о ч н а . Н е з а в и с и м о о т п р е д е л ь н о й о п т о в о й 
ц е н ы p w п р и к о н к у р е н ц и и н е д о с т и г а е т с я в е р т и к а л ь н о и н т е г р и р о в а н н ы й у р о в е н ь 
у с л у г . ( Д е й с т в и т е л ь н о , А = 0 , т а к к а к п р и к о н к у р е н ц и и п р и б ы л ь р о з н и ч н о г о 
т о р г о в ц а р а в н а н у л ю ) . 

2 . R P M д о с т а т о ч н о . В ы б о р р и p w ф и к с и р у е т к о н к у р е н т н ы й у р о в е н ь у с л у г : 
ф ( s ) = р - p w . С л е д о в а т е л ь н о , н у ж н о у с т а н о в и т ь р = р т и н а з н а ч и т ь о п т о в у ю 
ц е н у р „ = р т — Ф ( в т ) . Ф и к с и р о в а н и е к о л и ч е с т в а т а к ж е я в л я е т с я д о с т а т о ч н ы м 
й н с т р у м е н т о м . 

У п р а ж н е н и е 4 . 7 

П у с т ь p m ( p w + 7 , d ) о б о з н а ч а е т ц е н у м о н о п о л и и п р и с п р о с е d и о б щ е й ц е н е 
в в о д и м о г о р е с у р с а p w + 7 , г д е p w — о п т о в а я ц е н а п р и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о -
р и я х . П р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я п р и с у щ е с т в о в а н и и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й 
с о с т а в л я е т 

- c ) £ ( p m ( p w + 7,< u d ) - P „ - l \ D { p m { p v 

В т о р о е с л а г а е м о е в э т о й ф у н к ц и и п р и б ы л и я в л я е т с я с у м м о й п л а т з а ф р а н ш и з у 
в с е х р о з н и ч н ы х т о р г о в ц е в . ( Т а к к а к р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы б е с к о н е ч н о н е р а с п о -
л о ж е н ы к р и с к у , и х п о л е з н о с т ь р а в н а и х п р и б ы л и в х у д ш е м с о с т о я н и и п р и р о д ы 
м и н у с п л а т а з а ф р а н ш и з у ; э т а п о л е з н о с т ь д о л ж н а б ы т ь н е о т р и ц а т е л ь н а ) . 

В в и д у н а ш е г о п р е д п о л о ж е н и я , ч т о м о н о п о л ь н а я ц е н а н е п о л н о с т ь ю с о о т в е т -
с т в у е т и з м е н е н и я м з а т р а т , 

7 , Ю " и й ) < 7 - 7 , 

и о н а н е с н и ж а е т с я в м е с т е с п а р а м е т р о м с п р о с а 

м ы п о л у ч а е м 

П р и б ы л ь п р о и з в о д и т е л я п р и с у щ е с т в о в а н и и и с к л ю ч и т е л ь н ы х т е р р и т о р и й о г р а -
н и ч е н а с в е р х у п р и б ы л ь ю п р и а л ь т е р н а т и в н о м к о н к у р е н т н о м у с т р о й с т в е , к о т о -
р а я р а в н а 
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Ц Е Н О В А Я И Н Е Ц Е Н О В А Я К О Н К У Р Е Н Ц И Я 

П р и о л и г о п о л и с т и ч е с к о й с т р у к т у р е р ы н к а ф и р м а б о л е е н е с т а л к и в а е т с я с 
п а с с и в н ы м о к р у ж е н и е м . С л е д о в а т е л ь н о , н а м н у ж н о в к л ю ч и т ь т е п е р ь в н а ш и 
м о д е л и с т р а т е г и ч е с к о е в з а и м о д е й с т в и е р а з л и ч н ы х с у б ъ е к т о в , п р и н и м а ю щ и х р е -
ш е н и я ( d e c i s i o n m a k e r s ) . Д л я э т о г о м ы б у д е м ш и р о к о и с п о л ь з о в а т ь т е о р и ю н е -
к о о п е р а т и в н ы х и г р . 

Ч т о б ы к о н к у р и р о в а т ь н а р ы н к е , ф и р м а м о ж е т и с п о л ь з о в а т ь м н о г о и н с т р у -
м е н т о в . Д л я б о л ь ш е г о у п р о щ е н и я м ы м о ж е м к л а с с и ф и ц и р о в а т ь э т и и н с т р у -
м е н т ы в с о о т в е т с т в и и с т о й б ы с т р о т о й , с к о т о р о й о н и м о г у т б ы т ь п е р е н а с т р о -
е н ы . В к р а т к о с р о ч н о м п е р и о д е ц е н а ч а с т о я в л я е т с я о с н о в н ы м и н с т р у м е н т о м , 
к о т о р ы й ф и р м а м о ж е т л е г к о и з м е н и т ь ( д р у г и е и н с т р у м е н т ы в к л ю ч а ю т р е к л а м у 
и м е р ы п о о р г а н и з а ц и и и с т и м у л и р о в а н и ю с б ы т а ) . П о э т о м у м ы н а ч н е м н а ш 
а н а л и з ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и в к о н т е к с т е ж е с т к и х с т р у к т у р з а т р а т и х а р а к т е -
р и с т и к п р о д у к т а . В н е с к о л ь к о б о л е е д л и т е л ь н о м п е р и о д е с т р у к т у р а з а т р а т и 
х а р а к т е р и с т и к и п р о д у к т а м о г у т б ы т ь и з м е н е н ы к а к в м е с т е , т а к и в о т д е л ь н о -
с т и . М е т о д ы п р о и з в о д с т в а м о г у т б ы т ь п е р е с м о т р е н ы и у с о в е р ш е н с т в о в а н ы ; п р о -
и з в о д с т в е н н а я м о щ н о с т ь м о ж е т б ы т ь у в е л и ч е н а . Х а р а к т е р и с т и к и п р о д у к т а ( к а -
ч е с т в о , д и з а й н , с р о к и п о с т а в о к , р а з м е щ е н и е т о р г о в ы х т о ч е к и т . д . ) м о г у т б ы т ь 
и з м е н е н ы . О т н о ш е н и е п о т р е б и т е л е й к п р о д у к т у , к о т о р о е о п р е д е л я е т ф у н к ц и ю 

; с п р о с а , м о ж е т б ы т ь и з м е н е н о п р и п о м о щ и р е к л а м ы . В к о н е ч н о м и т о г е п р и н и -
м а е т с я р е ш е н и е в ы й т и и л и о с т а т ь с я н а р ы н к е ( т а к н а з ы в а е м ы й в ы б о р « 0 - 1 » ) . 

[ Н а к о н е ц , в д о л г о с р о ч н о м п е р и о д е х а р а к т е р и с т и к и п р о д у к т а и с т р у к т у р ы з а т р а т 
; м о г у т б ы т ь и з м е н е н ы н е т о л ь к о б л а г о д а р я п р о с т ы м у с о в е р ш е н с т в о в а н и я м в а с -

с о р т и м е н т е п р о д у к т о в и в о з м о ж н ы м з а т р а т а м , н о т а к ж е и б л а г о д а р я и з м е н е н и ю 
j э т о г о а с с о р т и м е н т а . И с с л е д о в а н и я и р а з р а б о т к и п о з в о л я ю т ф и р м а м р а с ш и р и т ь 

и х а с с о р т и м е н т . « Т е х н о л о г и ч е с к и е и н н о в а ц и и » с о в е р ш е н с т в у ю т т е х н о л о г и ч е -
с к и е в о з м о ж н о с т и п р о и з в о д с т в а , « п р о д у к т о в ы е и н н о в а ц и и » п о з в о л я ю т с о з д а т ь 

| н о в ы е т о в а р ы . 
М ы м о ж е м г р у б о с х е м а т и з и р о в а т ь р а з л и ч н ы е с т а д и и к о н к у р е н ц и и , к а к п о -

к а з а н о н а р и с . 1 . 
Г л а в а 5 к а с а е т с я ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и в к о р о т к о м п е р и о д е , в н е й и с с л е -

I д у е т с я п а р а д о к с Б е р т р а н а ( в к о т о р о м д в е и л и б о л е е и д е н т и ч н ы е ф и р м ы , п р о -
и з в о д я щ и е о д н о р о д н ы й п р о д у к т , и с п о л ь з у я т е х н о л о г и ю , х а р а к т е р и з у ю щ у ю с я 
[ п о с т о я н н о й о т д а ч е й о т м а с ш т а б а , в р а в н о в е с н о м с о с т о я н и и р е а л и з у ю т е г о п о 
[ п р е д е л ь н ы м з а т р а т а м , н е п о л у ч а я п р и б ы л и ) , о б с у ж д а е т с я , п о ч е м у з а к л ю ч е н и е 
( Б е р т р а н а н е с о с т о я т е л ь н о , и п р е д л а г а ю т с я т р и ф а к т о р а , к о т о р ы е н а п р а к т и к е 
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S T L T 

И с с л е д о в а н и я 
и р а з р а б о т к и . 

Р и с . 1 . 

с м я г ч а ю т ц е н о в у ю к о н к у р е н ц и ю . Н и ж е р а с с м а т р и в а е т с я в л и я н и е о г р а н и ч е н и й 
п р о и з в о д с т в е н н ы х м о щ н о с т е й . В г л а в е 6 и з у ч а е т с я п о в т о р я ю щ а я с я ц е н о в а я к о н -
к у р е н ц и я , в г л а в е 7 в в о д и т с я д и ф ф е р е н ц и а ц и я п р о д у к т а . П о с л е д н и е т р и г л а в ы 
к а с а ю т с я б а р ь е р о в н а в х о д , е г о п р е д о с т а в л е н и я , х и щ н и ч е с т в а ( p r e d a t i o n ) и в ы -
х о д а с р ы н к а ( г л а в ы 8 и 9 ) , а т а к ж е к о н к у р е н ц и и в о б л а с т и и с с л е д о в а н и й и 
р а з р а б о т о к и о с в о е н и я н о в ы х т е х н о л о г и й ( г л а в а 1 0 ) . 

Н Е К О О П Е Р А Т И В Н Ы Е И Г Р Ы И С Т Р А Т Е Г И Ч Е С К О Е П О В Е Д Е Н И Е 

М ы п р е д с т а в и м м о д е л ь п о в е д е н и я п р и о л и г о п о л и и к а к н е к о о п е р а т и в н у ю 
и г р у , п р и к о т о р о й к а ж д а я ф и р м а п р е с л е д у е т с в о и с о б с т в е н н ы е и н т е р е с ы . В э т и х 
и г р а х н а с о с о б е н н о и н т е р е с у е т р а в н о в е с и е . Р а в н о в е с и е Н э ш а я в л я е т с я к л ю ч е -
в ы м п о н я т и е м т е о р и и и г р . М н о ж е с т в о д е й с т в и й 1 н а х о д и т с я в р а в н о в е с и и Н э ш а , 
е с л и п р и д а н н ы х д е й с т в и я х с в о и х с о п е р н и к о в ф и р м а н е м о ж е т у в е л и ч и т ь с в о ю 
п р и б ы л ь и н а ч е , к а к в ы б р а в с т р а т е г и ю , п р и в о д я щ у ю к р а в н о в е с и ю . Д л я п р и м е р а 
в о з ь м е м д в е ф и р м ы ( а н а л и з с в о д и т с я к п ф и р м а м ) . Ф и р м а г ( г = 1 , 2 ) п о л у ч а е т 
п р и б ы л ь I I ' (a;,aj), г д е а ; — д е й с т в и я ф и р м ы г, a aj — д е й с т в и я е е с о п е р н и к а . 
Б у д е м г о в о р и т ь , ч т о п а р а д о п у с т и м ы х д е й с т в и й е с т ь р а в н о в е с и е Н э ш а , е с л и д л я 
в с е х i и н е к о т о р о г о д о п у с т и м о г о д е й с т в и я а { 

П ' ( а * , а * ) > n \ a i , a * j ) - (1) 

С т р а т е г и и , к о т о р ы е м ы р а с с м а т р и в а е м з д е с ь , я в л я ю т с я ч и с т ы м и с т р а т е г и -
я м и , п о с к о л ь к у к а ж д а я ф и р м а в ы б и р а е т о д н о д е й с т в и е . М ы м о г л и б ы р а с с м о -
т р е т ь т а к ж е с м е ш а н н ы е с т р а т е г и и , к о г д а к а ж д а я ф и р м а о с у щ е с т в л я л а б ы с л у -
ч а й н ы й в ы б о р и з м н о ж е с т в а д е й с т в и й . К о н е ч н о , д л я т о г о ч т о б ы ф и р м а г м о г л а 
о с у щ е с т в л я т ь с л у ч а й н ы й в ы б о р , в с е е е д е й с т в и я д о л ж н ы п р и н о с и т ь о д и н а к о в у ю 
п р и б ы л ь ( и л и о ж и д а е м у ю п р и б ы л ь , е с л и ф и р м а j т а к ж е п р и м е н я е т с м е ш а н н у ю 
с т р а т е г и ю ) , п р и ч е м э т а п р и б ы л ь д о л ж н а б ы т ь о п т и м а л ь н о й о т н о с и т е л ь н о м н о -
ж е с т в а д о п у с т и м ы х д е й с т в и й a j . 

Р а в н о в е с и е Н э ш а о б о б щ а е т д и н а м и ч н ы е с и т у а ц и и и п р о б л е м ы н е п о л н о т ы 
и н ф о р м а ц и и . С н а ч а л а р а с с м о т р и м д и н а м и ч е с к о е п о н я т и е р а в н о в е с и я Н э ш а 
( о п р е д е л я е м о е к а к « с о в е р ш е н н о е » н а я з ы к е т е о р и и и г р ) . Э т а и д е я п р и о б р е -
т а е т о с о б о е з н а ч е н и е п р и б о л ь ш о м к о л и ч е с т в е в р е м е н н ы х п е р и о д о в и к а к о й - л и б о 
м е ж в р е м е н н о й з а в и с и м о с т и п р и б ы л е й и л и м н о ж е с т в д о п у с т и м ы х д е й с т в и й , т . е . 

1 Д л я п р о с т о т ы п р е д с т а в л е н и я м ы с г л а ж и в а е м з д е с ь р а з л и ч и е м е ж д у д е й с т в и е м и 
с т р а т е г и е й . Б о л е е д е т а л ь н о е о б ъ я с н е н и е с м . в г л а в е 1 1 . 
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к о г д а у ч а с т н и к и и г р ы д е л а ю т в ы б о р в п е р и о д t , к о т о р ы й в л и я е т н а и х ц е л е в ы е 
ф у н к ц и и и л и н а и х с т р а т е г и и в п о с л е д у ю щ и й п е р и о д t + t ' , г д е t ' > 0 . Ч т о б ы 
о п р е д е л и т ь п о с л е д с т в и я д е й с т в и й , п р е д п р и н и м а е м ы х в п е р и о д t , и г р о к и д о л ж н ы 
п р е д с к а з а т ь , ч т о п р о и з о й д е т в п е р и о д t 1 ' , п р и у с л о в и и , ч т о и з в е с т н о с о с т о я -
н и е и г р ы в н а ч а л е э т о г о п е р и о д а ( к о т о р о е з а в и с и т о т и х д е й с т в и й в п е р и о д t ) . 
Ч т о б ы о п р е д е л и т ь э т и о ж и д а н и я , к а ж д ы й и г р о к п р е д п о л а г а е т , ч т о о с т а л ь н ы е 
и г р о к и б у д у т п р и д е р ж и в а т ь с я о п т и м а л ь н о й с т р а т е г и и в п е р и о д t + t ' . С л е д о в а -
т е л ь н о , р е ш е н и е д и н а м и ч е с к о й и г р ы е с т ь « в з г л я д н а з а д » ( « b a c k w a r d l o o k i n g » ) . 
Н а п р и м е р , в д в у х п е р и о д н о й и г р е м ы н а ч и н а е м с о п р е д е л е н и я р а в н о в е с и я Н э ш а 
в т о р о г о п е р и о д а к а к ф у н к ц и и с о с т о я н и я и г р ы в н а ч а л е в т о р о г о п е р и о д а ( т . е . н а 
о с н о в а н и и т о г о , ч т о п р о и з о ш л о в т е ч е н и е п е р в о г о п е р и о д а ) . Э т о о з н а ч а е т , ч т о 
и г р о к и м о г у т о п р е д е л и т ь б у д у щ и е п о с л е д с т в и я с в о и х д е й с т в и й в п е р в о м п е р и -
о д е , т а к к а к и х д е й с т в и я в п е р в о м п е р и о д е о п р е д е л я ю т , к а к и м б у д е т р а в н о в е с и е 
в о в т о р о м п е р и о д е ; в э т о м с м ы с л е , е с л и и з в е с т н ы и х д е й с т в и я в п е р в о м п е р и о д е , 
о с т а в ш а я с я ч а с т ь и г р ы — е е п р е д р е ш е н н о е о к о н ч а н и е . С л е д о в а т е л ь н о , и г р о к и 
в ы б и р а ю т с в о и д е й с т в и я в п е р в о м п е р и о д е , у ч и т ы в а я и х п о с л е д с т в и я к а к в п е р -
в о м , т а к и в о в т о р о м п е р и о д а х . Т а к и м о б р а з о м , э т о г о в п о л н е д о с т а т о ч н о , ч т о б ы 
о п р е д е л и т ь р а в н о в е с и е Н э ш а с о о т в е т с т в у ю щ е й и г р ы , в к о т о р о й и г р о к и п р е д п р и -
н и м а ю т д е й с т в и я л и ш ь в п е р в о м п е р и о д е , н о с т а к и м и ж е п о с л е д с т в и я м и , к а к 
и в п е р в о н а ч а л ь н о й д в у х п е р и о д н о й и г р е . В с е э т о к а ж е т с я д о с т а т о ч н о а б с т р а к т -
н ы м , н о м о ж е т с т а т ь б о л е е я с н ы м н а н е к о т о р ы х п р и м е р а х . 

К о н ц е п ц и я Н э ш а т а к ж е р а с п р о с т р а н я е т с я н а с и т у а ц и и с а с и м м е т р и ч н о й и н -
ф о р м а ц и е й . К п р и м е р у , ф и р м а м о ж е т e x a n t e и м е т ь о д н у и л и д в е с т р у к т у р ы з а -
т р а т и б ы т ь е д и н с т в е н н о й , к т о з н а е т , к а к у ю и з э т и х д в у х с т р у к т у р о н а р е а л и з у е т . 
Д р у г и е у ч а с т н и к и в т а к о м с л у ч а е д о л ж н ы о п р е д е л и т ь о п т и м а л ь н о е п о в е д е н и е 
э т о й ф и р м ы п р и к а ж д о й в о з м о ж н о й р е а л и з а ц и и с т р у к т у р ы з а т р а т . К о н ц е п ц и я 
Б а й е с о в а р а в н о в е с и я п о к а з ы в а е т , к а к м о д е л ь р а в н о в е с и я Н э ш а м о ж е т б ы т ь п р и -
м е н е н а к д а н н о м у т и п у с и т у а ц и й . Н а к о н е ц , в д и н а м и ч е с к и х и г р а х с а с и м м е т -
р и ч н о й и н ф о р м а ц и е й п о н я т и я с о в е р ш е н н о г о р а в н о в е с и я и Б а й е с о в а р а в н о в е с и я 
м о г у т б ы т ь о б ъ е д и н е н ы с т е м , ч т о б ы р а с ш и р и т ь п р и м е н и м о с т ь р а в н о в е с и я Н э ш а . 

Т а к к а к б о л ь ш и н с т в о п р о б л е м т е о р и и о р г а н и з а ц и и п р о м ы ш л е н н о с т и м о г у т 
б ы т ь р е ш е н ы н а б а з е ф у н д а м е н т а л ь н ы х к о н ц е п ц и й т е о р и и и г р , ч и т а т е л ю р е к о -
м е н д у е т с я п о л у ч и т ь о н и х п о к р а й н е й м е р е о б щ е е п р е д с т а в л е н и е . Х о т я б о л ь ш и н -
с т в о а р г у м е н т о в I I ч а с т и м о г у т п о н и м а т ь с я н а и н т у и т и в н о м у р о в н е , ч и т а т е л ю 
б у д е т п о л е з н о д а ж е п о в е р х н о с т н о е з н а к о м с т в о с к о н ц е п ц и е й р а в н о в е с и я Н э ш а и 
е е п р и м е н е н и е м , а т а к ж е с м е т о д а м и о п т и м и з а ц и и , к о т о р ы е п о м о г а ю т у я с н и т ь 
п р о я в л е н и я м о н о п о л ь н о й в л а с т и . В э т о м о т н о ш е н и и ч и т а т е л ю м о ж е т о к а з а т ь с я 
п о л е з н о й г л а в а 1 1 . 

П р и м е н и м а л и т е о р и я н е к о о п е р а т и в н ы х и г р к с и т у а ц и я м , к о г д а ф и р м ы 
в с т у п а ю т в с г о в о р ? В о р г а н и з а ц и и п р о м ы ш л е н н о с т и , к а к и в д р у г и х о б л а с т я х , 
с г о в о р и н е к о о п е р а т и в н о е п о в е д е н и е н е п р о т и в о р е ч а т д р у г д р у г у . В о - п е р в ы х , ц е -
л е в а я ф у н к ц и я о д н о й с т о р о н ы — а л ь т р у и с т а — м о ж е т в м е щ а т ь и ц е л и д р у г о й 
с т о р о н ы . В э т о м с л у ч а е д л я п е р в о й с т о р о н ы в ы г о д н о п р и н и м а т ь р е ш е н и я , п о м о -
г а ю щ и е д р у г о й с т о р о н е . ( З д е с ь п о н я т и е « а л ь т р у и з м » о з н а ч а е т к о о п е р а т и в н ы е 
д е й с т в и я , п р е д п р и н и м а е м ы е и с к л ю ч и т е л ь н о с ц е л ь ю у д о в л е т в о р е н и я с о б с т в е н -
н ы х и н т е р е с о в ) . В о - в т о р ы х , п р и о т с у т с т в и и а л ь т р у и з м а в с л у ч а е к о н ф л и к т а 
с т о р о н ы м о г у т п о ж е л а т ь и з м е н и т ь п р а в и л а и г р ы , к о т о р у ю о н и в е д у т , е с л и и г р а 
и м е е т у г р о ж а ю щ и е д л я н и х п о с л е д с т в и я . Э т о м о ж н о с д е л а т ь , п о д п и с а в к о н -
т р а к т . К п р и м е р у , д у о п о л и с т ы м о г у т с о г л а с и т ь с я р а з д е л и т ь р ы н о к , ч т о б ы и з -
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б е ж а т ь ж е с т о к о й к о н к у р е н ц и и . О д н а к о п о д п и с а н и е к о н т р а к т а — ф о р м а л ь н о 
л и ш ь ч а с т ь е щ е б о л ь ш е й н е к о о п е р а т и в н о й и г р ы . Э т и д в е п р и ч и н ы в о з н и к н о в е -
н и я с г о в о р а п р и п о в е д е н и и , п р е с л е д у ю щ е м с о б с т в е н н ы е и н т е р е с ы , м о г у т и м е т ь 
о г р а н и ч е н н о е о т н о ш е н и е к о р г а н и з а ц и и п р о м ы ш л е н н о с т и . В о - п е р в ы х , ф и р м ы 
р е д к о р а с с у ж д а ю т к а к а л ь т р у и с т ы . В о - в т о р ы х , п о д п и с а н и е к о н т р а к т о в с ц е л ь ю 
п р е д о т в р а т и т ь к о н к у р е н ц и ю ч а с т о н е з а к о н н о . Т р е т ь е й , е щ е б о л е е в а ж н о й п р и -
ч и н о й я в л я е т с я т о , ч т о в д и н а м и ч е с к о м к о н т е к с т е , д л я т о г о ч т о б ы з а с т а в и т ь 
с в о и х о п п о н е н т о в п р е д п р и н я т ь р а з у м н ы е о т в е т н ы е м е р ы , ф и р м а м о ж е т д е й с т в о -
в а т ь а г р е с с и в н о . ( Э т о м у б у д е т у д е л е н о в н и м а н и е в г л а в е б и в м е н ь ш е й с т е п е н и в 
г л а в е 8 ) . Т а к и м о б р а з о м , с г о в о р н е и з б е ж е н , о н я в л я е т с я р е з у л ь т а т о м о п т и м а л ь -
н о г о н е к о о п е р а т и в н о г о п о в е д е н и я . ( Э т о т т и п с г о в о р а и н о г д а н а з ы в а ю т т а й н ы м 
с г о в о р о м ) . 

Ф У Н К Ц И Я Р Е А Г И Р О В А Н И Я : С Т Р А Т Е Г И Ч Е С К И Е Д О П О Л Н И Т Е Л И 
И С У Б С Т И Т У Т Ы 

ч 
Р а с с м о т р и м о д н о в р е м е н н у ю и г р у м е ж д у ( д л я у п р о щ е н и я ) д в у м я ф и р м а м и . 

Д о п у с т и м , ч т о к а ж д о е д е й с т в и е п р и н а д л е ж и т в е щ е с т в е н н о й п р я м о й и ч т о ф у н к -
ц и и п р и б ы л и д в а ж д ы н е п р е р ы в н о д и ф ф е р е н ц и р у е м ы п о д е й с т в и я м . 
У с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а р а в н о в е с и я Н э ш а ( н е о б х о д и м о е ) з а к л ю ч а е т с я в т о м , 
ч т о д л я к а ж д о й ф и р м ы г 

п ; к , а р = о , ( 2 ) 

г д е п о д с т р о ч н ы й и н д е к с о з н а ч а е т ч а с т н у ю п р о и з в о д н у ю ( н а п р и м е р , П | - = 
= д Т 1 г / д а { ) . У с л о в и е в т о р о г о п о р я д к а з а к л ю ч а е т с я в т о м , ч т о п р и а ; = а * 
ф у н к ц и я и м е е т л о к а л ь н ы й м а к с и м у м : 

п ; , ( С а * ) < 0 . ( 3 ) 

Д о п у с т и м , ч т о ф у н к ц и я п р и б ы л и к а ж д о й ф и р м ы п о в с ю д у с т р о г о в о г н у т а : 
< 0 д л я в с е х ( a , , a j ) . Т а к и м о б р а з о м , в ы п о л н я е т с я у с л о в и е в т о р о г о 

п о р я д к а и , б о л е е т о г о , у с л о в и е п е р в о г о п о р я д к а , з а д а н н о е у р а в н е н и е м ( 2 ) , я в л я -
е т с я д о с т а т о ч н ы м д л я р а в н о в е с и я Н э ш а . В т а к о м с л у ч а е р а в н о в е с и е Н э ш а п р е д -
с т а в л е н о с и с т е м о й д в у х у р а в н е н и й с д в у м я н е и з в е с т н ы м и ( 2 ) . 

О б о з н а ч и м R i ( a j ) — н а и л у ч ш е е д е й с т в и е ф и р м ы г п р и у с л о в и и , ч т о ф и р м а j 
в ы б и р а е т д е й с т в и е a j : 

П | ( ^ i ( f l j ) , a j ) = 0 . ( 4 ) 

a , = R i ( a j ) — е д и н с т в е н н о е р е ш е н и е , в ы т е к а ю щ е е и з н а ш е г о п р е д п о л о ж е н и я о 
с т р о г о й в о г н у т о с т и , 2 и о н о н а з ы в а е т с я р е а к ц и е й г - й ф и р м ы н а a j . Р а в н о в е с и е 
Н э ш а п р е д с т а в л я е т п а р у д е й с т в и й ( а * , а р , т а к и х , ч т о а * = Д ^ а ^ ) и = ^ ( а * ) -
П р и э т о м р а в н о в е с и и к а ж д а я ф и р м а о п т и м а л ь н о р е а г и р у е т н а о ж и д а е м о е д е й -
с т в и е д р у г о й ф и р м ы . 

Р е ш а ю щ и м э л е м е н т о м I I ч а с т и я в л я е т с я з н а к н а к л о н а ф у н к ц и и р е а г и р о в а -
н и я д л я р а з л и ч н ы х с т р а т е г и ч е с к и х п е р е м е н н ы х , к о т о р ы е м ы р а с с м а т р и в а е м . 

с 

t 
с 

2 М ы б у д е м п р е д п о л а г а т ь , ч т о э т о и м е е т м е с т о и я в л я е т с я в н у т р е н н и м р е ш е н и е м . 
Д р у г и м и с л о в а м и , д в и ж е н и е к г р а н и ц е в о з м о ж н о г о м н о ж е с т в а д е й с т в и й ( т . е . —оо и л и 
4-оо) н е о п т и м а л ь н о д л я ф и р м ы г . 

M i 
в . 

"I 
е е 
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Э т о т н а к л о н м о ж н о п о л у ч и т ь д и ф ф е р е н ц и р у я у р а в н е н и е ( 4 ) : 

(5) 

Т а к и м о б р а з о м , м ы и м е е м : з н а к ( Л ' - ) = з н а к ( П - ^ ) . П - ^ — э т о п е р е к р е с т н а я 
ч а с т н а я п р о и з в о д н а я ( c r o s s - p a r t i a l ) ф у н к ц и и п р и б ы л и г - й ф и р м ы , т . е . п р о и з в о д -
н а я е е п р е д е л ь н о й п р и б ы л и п о д е й с т в и я м е е о п п о н е н т а . К р и в а я р е а г и р о в а н и я 
и м е е т в о с х о д я щ и й н а к л о н п р и П > 0 и н и с х о д я щ и й п р и П ' • < 0 . В с л е д з а Б ю -

л о у , Д ж и н а к о п л о с о м и К л е м п е р е р о м 3 м ы т о ж е б у д е м р а с с м а т р и в а т ь д е й с т в и я 
д в у х ф и р м к а к с т р а т е г и ч е с к и е д о п о л н и т е л и п р и П ^ > 0 и к а к с т р а т е г и ч е с к и е 

с у б с т и т у т ы п р и П ' - < О . 4 П о з д н е е м ы у б е д и м с я , ч т о ц е н ы ч а с т о я в л я ю т с я с т р а -
т е г и ч е с к и м и д о п о л н и т е л я м и , а п р о и з в о д с т в е н н ы е м о щ н о с т и — с т р а т е г и ч е с к и м и 
с у б с т и т у т а м и . 4 

П о с т р о е н и е ф у н к ц и й р е а г и р о в а н и я в и г р е с о д н о в р е м е н н ы м х о д о м ( s i m u l -
t a n e o u s - m o v e g a m e ) , п о к а з а н н о е н а р и с . 2 , н е б о л е е ч е м т е х н и ч е с к и й и и л л ю -
с т р а т и в н ы й п р и м е р . П о о п р е д е л е н и ю о д н о в р е м е н н о г о в ы б о р а , ф и р м а д е й с т в у е т 
п р е ж д е , ч е м у з н а е т о д е й с т в и и с в о е г о о п п о н е н т а . С л е д о в а т е л ь н о , у н е е н е т в о з -
м о ж н о с т и р е а г и р о в а т ь . Ф у н к ц и и р е а г и р о в а н и я п о к а з ы в а ю т , ч т о ф и р м а п р е д -
п р и н я л а б ы , е с л и б ы е й б ы л о и з в е с т н о о б и з м е н е н и и в с т р а т е г и и е е о п п о н е н т а 
( ч е г о в д е й с т в и т е л ь н о с т и о н а н е з н а е т ) . Н а с а м о м д е л е н а к р и в о й ф у н к ц и и р е а -
г и р о в а н и я н е н а б л ю д а е т с я д р у г и х т о ч е к , к р о м е т о ч к и Н э ш а . 

о с . 

а „ /?„ 

а 1 
С т р а т е г и ч е с к и е 
с у б с т и т у т ы 

С т р а т е г и ч е с к и е 
д о п о л н и т е л и 

Рис. 2. 

Ф у н к ц и и р е а г и р о в а н и я и м е ю т ч и с т о э к о н о м и ч е с к о е с о д е р ж а н и е в д и н а м и -
ч е с к и х ( п о с л е д о в а т е л ь н ы х ) и г р а х . Н а п р и м е р , е с л и ф и р м а i в ы б и р а е т а , п е р в о й , 
а ф и р м а j н а б л ю д а е т э т о т в ы б о р п р е ж д е , ч е м с д е л а е т с в о й в ы б о р a j , т о ф и р м а г 
м о ж е т и с п о л ь з о в а т ь ф у н к ц и ю R j , ч т о б ы у з н а т ь , к а к и з м е н е н и е в е е п о в е д е н и и 
в л и я е т н А п о в е д е н и е е е о п п о н е н т а . 

3Bulou> J., Geanakoplos J., Klemperer P. M u l t i m a r k e t O l i g o p o l y : S t r a t e g i c S u b s t i t u t e s 
and C o m p l e m e n t s / / J o u r n . P o l i t . E c o n . , 1 9 8 5 . V o l . 9 3 . P . 4 8 8 - 5 1 1 . 

4 Э т а т е р м и н о л о г и я з а и м с т в о в а н а и з т е о р и и с п р о с а . Д в а т о в а р а я в л я ю т с я д о п о л н и т е -
лями д л я п о т р е б и т е л я , е с л и у м е н ь ш е н и е ц е н ы о д н о г о т о в а р а д е л а е т д р у г о й т о в а р б о л е е 
п р и в л е к а т е л ь н ы м д л я п о т р е б и т е л я : з д е с ь у м е н ь ш е н и е в a j в ы з ы в а е т у м е н ь ш е н и е в а , - , 
если I I | j > 0 , и н а о б о р о т д л я с у б с т и т у т о в . 



Г л а в а 5 
ЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ В КОРОТКОМ ПЕРИОДЕ 

И с с л е д о в а н и е ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и — ф у н д а м е н т а л ь н а я ч а с т ь т е о р и и о л и -
г о п о л и и — о д н о и з с а м ы х с л а б ы х е е з в е н ь е в . Т а к с л у ч и л о с ь п о т о м у , ч т о б о л ь -
ш и н с т в о о ч е в и д н ы х ф о р м а л и з о в а н н ы х в ы в о д о в н а д е л е о к а з ы в а ю т с я и н о г д а н е -
с о с т о я т е л ь н ы м и . Б о л е е г л у б о к о е и с с л е д о в а н и е п о к а з ы в а е т , ч т о э т и в ы в о д ы н а -
и в н ы в э к о н о м и ч е с к о м о т н о ш е н и и , и п о э т о м у в о з н и к а ю т а л ь т е р н а т и в н ы е п о д -
х о д ы . 

В э т о й г л а в е м ы п р е д п о л а г а е м , ч т о ф и р м ы в с т р е ч а ю т с я н а р ы н к е « т о л ь к о 
о д н а ж д ы » . О н и о д н о в р е м е н н о , н о н е с о г л а с о в а н н о н а з н а ч а ю т ц е н у . С о г л а с н о 
п а р а д о к с у Б е р т р а н а , о б с у ж д а е м о м у в р а з д е л е 5 . 1 , п р и т а к о й с и т у а ц и и д а ж е о л и -
г о п о л и с т ы п о с т у п а ю т к а к к о н к у р и р у ю щ и е ф и р м ы ; э т о з н а ч и т , ч т о к о л и ч е с т в о 
ф и р м в о т р а с л и н е в а ж н о д л я и з у ч е н и я ц е н о в о г о п о в е д е н и я . В р а з д е л е 5 . 2 п р е д -
л а г а е т с я р а с с м о т р е т ь т р и а л ь т е р н а т и в н ы х п о д х о д а , к о т о р ы е б у д у т и с с л е д о в а н ы 
н и ж е и в п о с л е д у ю щ и х д в у х г л а в а х . В р а з д е л е 5 . 3 р а с с м а т р и в а е т с я о д и н и з э т и х 
п о д х о д о в , к о т о р ы й с в я з а н с у б ы в а ю щ е й о т д а ч е й о т м а с ш т а б а и л и с о г р а н и ч е -
н и я м и м о щ н о с т е й ; в н е м и з у ч а ю т с я п р и н ц и п ы к о н к у р е н т н о й м о д е л и с о г л а с н о 
п а р а д и г м е Б е р т р а н а , а т а к ж е м о д е л ь к о л и ч е с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и К у р н о . М о -
д е л ь К у р н о п р е д п о л а г а е т , ч т о ф и р м ы о п р е д е л я ю т к о л и ч е с т в а , а н е ц е н ы и ч т о 
а у к ц и о н и с т н а з н а ч а е т ц е н у , у р а в н о в е ш и в а ю щ у ю с п р о с и п р е д л о ж е н и е . Э т у м о -
д е л ь ч а с т о с п р а в е д л и в о к р и т и к у ю т н а т о м о с н о в а н и и , ч т о в д е й с т в и т е л ь н о с т и 
н е с у щ е с т в у е т т а к о г о а у к ц и о н и с т а и ч т о ф и р м ы о п р е д е л я ю т ц е н у д а л е к о н е в 
п о с л е д н ю ю о ч е р е д ь . Ц е л ь р а з д е л а 5 . 3 с о с т о и т в т о м , ч т о б ы р а с с м о т р е т ь м о д е л ь 
К у р н о к а к и г р у , с о с т о я щ у ю и з д в у х э т а п о в , г д е ф и р м ы с н а ч а л а о п р е д е л я ю т м о щ -
н о с т и ( и л и , в б о л е е о б щ е й ф о р м е , п е р е м е н н ы е м а с ш т а б а ) и л и ш ь з а т е м к о н к у р и -
р у ю т п о с р е д с т в о м ц е н . В р а з д е л е 5 . 4 о б с у ж д а ю т с я о с н о в н ы е о с о б е н н о с т и м о д е л и 
К у р н о . В р а з д е л е 5 . 5 р а с с м а т р и в а ю т с я и н д е к с ы к о н ц е н т р а ц и и . В Д о п о л н и т е л ь -
н о м р а з д е л е з а в е р ш а е т с я и с с л е д о в а н и е ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и п р и о г р а н и ч е н н ы х 
м о щ н о с т я х , н а ч а т о е в р а з д е л а х 5 . 3 и 5 . 4 , и д р у г и х а с п е к т о в м о д е л и К у р н о . 

* 5 . 1 . П А Р А Д О К С Б Е Р Т Р А Н А 

Р а с с м о т р и м д л я у п р о щ е н и я с л у ч а й д у о п о л и и . А н а л и з м о ж е т б ы т ь о б о б щ е н 
д л я п ф и р м . Д о п у с т и м , ч т о д в е ф и р м ы п р о и з в о д я т о д и н а к о в ы е т о в а р ы , к о т о -
р ы е « н е д и ф ф е р е н ц и р у е м ы » , т а к ч т о о н и я в л я ю т с я с о в е р ш е н н ы м и с у б с т и т у т а м и 
в п о т р е б и т е л ь с к о й ф у н к ц и и п о л е з н о с т и . С л е д о в а т е л ь н о , п о т р е б и т е л и п р е д п о ч и -
т а ю т п о к у п а т ь у т о г о п р о и з в о д и т е л я , к о т о р ы й н а з н а ч а е т б о л е е н и з к у ю ц е н у . В 



а 5 Я Ценовая конкуренция в коротком периоде 325 

случае, если фирмы назначают одинаковую цену, мы будем предполагать, что 
потребители распределяются между этими фирмами. Будем считать, что ка-
ждая фирма сталкивается со спросом, равным половине рыночного спроса при 
общей цене (половина не является строгим предположением). В дальнейшем бу-
дем допускать, что фирма всегда удовлетворяет спрос, с которым сталкивается 
(это допущение не является решающим). Функция рыночного спроса q = D(p). 
Каждая фирма несет затраты с на единицу продукции. Следовательно, прибыль 
фирмы 

П'(РЬР;) = (Pi - c)Di(pi,pj), (5.1) 

где спрос на продукцию фирмы г, обозначаемый £),, задан следующим образом: 

если pi < pj, 

если pi = pj , 

если pi > pj . 

Совокупная прибыль, 
min(pi - c)D(pi), p. 

не может превышать монопольную прибыль 

Пт = т а х ( р - c)D(p). р 

Каждая фирма может гарантировать себе неотрицательную прибыль, назначая 
цену, превышающую предельные затраты. Из этих разумных предположений 
следует 

о < п1 + п2 < п т . 
Фирмы выбирают свои цены одновременно и несогласованно. Одновремен-

ность означает, что каждая фирма еще не знает о цене другой фирмы, когда 
выбирает свою собственную цену. Фирма скорее антиципирует ее. Мы допус-
каем, что она это делает успешно. Равновесие Нэша в ценах, на которое иногда 
ссылаются как на равновесие Бертрана, это пара цен ( р * , ^ ) , такая, что цена 
каждой фирмы максимизирует прибыль этой фирмы при данной цене другой 
фирмы. Формально — для всех i = 1 ,2 и для всех р, 

Согласно парадоксу Бертрана [8], в однозначно определенном равновесии 
две фирмы назначают конкурентную цену: р* = = с. Доказательство таково. 
Предположим 

pi > р*2 > с. 

Тогда фирма 1 не имеет спроса и ее прибыль равна нулю. С другой стороны, 
если фирма 1 назначает цену 

р\ = р2 - £ 

(где е положительно и «мало»), она покрывает полностью рыночный спрос, 
D(P2 — Е), И имеет положительную маржу прибыли 

РО - Е - С. 
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Следовательно, фирма 1 не может действовать в своих собственных интересах, 
назначая ц е н у р * . Теперь предположим, что 

* * ^ 
Pi = Рг > 

Прибыль фирмы 1 составляет 

Если фирма 1 несколько сократит свою цену, до р* — е, ее прибыль составит 

что тем больше, чем меньше е. В этой ситуации рыночная доля фирмы дис-
кретно возрастает. Так как ни одна фирма не назначит цену ниже, чем удельные 
затраты с (фирма с более низкой ценой имела бы отрицательную прибыль), мы 
останемся с одной или двумя фирмами, назначившими цену именно с. Чтобы 
представить, что две фирмы действительно назначают цену, равную с, предпо-
ложим, что 

Р* > Р*2 = с. 
В этом случае фирма 2, не получающая прибыли, могла бы несколько увели-
чить свою цену и, все еще покрывая весь спрос, получить чистую прибыль — 
противоречие. 

Выводы из этой простой модели таковы: 
1) фирмы назначают цену на уровне предельных затрат и 
2) фирмы не получают прибыли. 
Эти заключения предполагают, что выводы главы 1 относительно монополий 

очень специфичны. Даже наличие дуополии могло бы быть достаточным для 
восстановления конкуренции. Мы называем это парадоксом Бертрана, так как 
трудно предположить, что в отраслях с небольшим числом фирм последним не 
удастся манипулировать рыночной ценой для того, чтобы получить прибыль.1 

В противоположном случае (скажем, если фирма г имеет неизменные пре-
дельные затраты С{, где с\ < с 2 ) выводы 1 и 2 неуместны. Действительно, 
последнее может быть проиллюстрировано (за некоторыми техническими разъ-
яснениями обращайтесь к упражнению 5.1): 

3) обе фирмы назначают цену р = с2 (фактически фирма 1 назначает е ниже 
С2, чтобы оставить за собой весь рынок) и 

4) фирма 1 получает прибыль (с2 — с\ ) .D(c2) , а фирма 2 не получает прибыли 
(пока с2 < p m ( c i ) , где p m ( c i ) максимизирует (р - ci)D(p); в противном случае 
фирма 1 назначает ц е н у р т ( с ! ) ) . 

Таким образом, фирма 1 назначает цену, превышающую предельные за-
траты, и получает положительную прибыль, причем равновесие Бертрана более 

1 Другой парадокс этой модели заключается в том, что непонятно, почему фирмы во-
обще беспокоятся о входе в отрасль, если они не получают никакой прибыли. В этом же 
контексте предположим, что фирмы сталкиваются с постоянными затратами при вступ-
лении на рынок. Тогда если одна фирма входит, то другая фирма не последует за ней, 
хотя постоянные затраты малы. Таким образом, если предположить, что существуют 
даже небольшие постоянные затраты на производство или на вход, то рынок, вероятнее 
всего, станет монопольным. 
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не является оптимальным с точки зрения благосостояния. И снова заключения 
оказываются несколько неестественными. Фирма 1 получает очень маленькую 
прибыль, если с2 близко к с \ , а фирма 2 вообще не получает прибыли. 

Упражнение 5.1*. Докажите выводы 3 и 4. 

5.2. РЕШЕНИЯ ПАРАДОКСА БЕРТРАНА: ВВЕДЕНИЕ 

Мы можем разрешить парадокс Бертрана, если смягчим одну из трех основ-
ных предпосылок этой модели. Каждое из обобщений придает больше реализма 
проблеме определения цены. Первое рассматривается в разделе 5.3, два дру-
гих — в главах 6 и 7. В настоящем разделе мы сделаем краткий набросок 
возможных решений. 

5.2.1. РЕШЕНИЕ ЭДЖУОРТА 

Эджуорт [20] решил парадокс Бертрана, введя ограничения мощности, из-
за которых фирмы не могут продавать больше, чем производят. Чтобы понять 
эту мысль, предположим, что фирма 1 имеет мощности, меньшие чем D ( c ) . 
Является ли система цен (р*, ) = (с, с) все еще равновесной? При этой цене обе 
фирмы получают нулевую прибыль. Предположим, что фирма 2 незначительно 
увеличит свою цену. Тогда фирма 1 столкнется со спросом D ( c ) , который она не 
сможет удовлетворить. Рационирование заставит тогда потребителей обратиться 
к фирме 2. Фирма 2 имеет (остаточный) ненулевой спрос при цене большей, чем 
ее предельные затраты, и, следовательно, получает положительную прибыль. 
Поэтому решение Бертрана более не является равновесным. 

Для того чтобы точно найти равновесие, мы должны ввести дополнительное 
предположение относительно характера рационирования потребителей. Основ-
ное правило в модели с ограничениями производственных мощностей — то, что 
фирма получает положительную прибыль и рыночная цена выше предельных за-
трат. Ключевым вопросом теперь является то, важна или нет эта особенность: 
будут ли фирмы накапливать капитал ex ante до тех пор, пока они не будут спо-
собны удовлетворить рыночный спрос по предельным затратам? Ответ — нет. 
Накапливать капитал накладно, и поступать так не в интересах фирмы, если 
такое поведение приносит нулевую валовую прибыль (без вычета капитальных 
затрат).2 

Использование ограничений мощности с тем, чтобы оправдать неконкурент-
ные цены, достаточно резонно в некоторых приложениях. Представим случай 
с двумя отелями в маленьком городе. В коротком периоде они не могут изме-
нять количество мест (мощности). Для них бесполезно включаться в жестокую 
ценовую конкуренцию, если они не способны удовлетворить рыночный спрос в 
отдельности. В длительном периоде они не слишком увеличивают мощности, 
так как'ожидают острой конкуренции в ситуации общего избытка мощностей. 
Можно также рассмотреть случай, когда производство товаров требует опреде-
ленного сокращения. В таком случае имеющиеся в наличии количества товаров 
для продажи в очень коротком периоде не могут быть полностью изменены, и, 

2См. разделы 5.3 и 5.7. 
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следовательно, они действуют как ограничения мощностей во время ценовой 
конкуренции. 

Наличие жестких ограничений мощностей — это особый случай технологии, 
характеризующейся убывающей отдачей от масштаба. В нашем предыдущем 
примере фирма имела предельные затраты, равные с до достижения ограни-
чений мощностей, а затем бесконечно большие. В общем предельные затраты 
могут возрастать вместе с выпуском. За исключением отдельных случаев (как в 
примере с отелями) фирмы склонны увеличивать объем производства выше его 
• эффективного уровня» — могут быть арендованы дополнительные машины, а 
уже существующие могут использоваться с интенсивностью, превышающей эф-
фективную, может быть быстро изменен объем вводимых ресурсов и рабочие 
могут работать сверхурочно. Удельные затраты на производство дополнитель-
ных единиц товара выше, чем на производство допредельных единиц, но это не 
может продолжаться бесконечно. 

5.2.2. ВРЕМЕННОЙ АСПЕКТ 

Второй основной строгой предпосылкой парадокса Бертрана является вы-
бор времени в игре, который, как полагают, не всегда отражает экономическую 
реальность. Чтобы это понять, рассмотрим обязательное условие решения Бер-
трана; в частности, почему pi = р2 > с не является равновесием? Ответ со-
стоит в том, что фирма 1, к примеру, могла бы извлечь выгоду, незначительно 
уменьшив свою цену (т. е. до р2 — £) и в результате захватив весь рынок. Что 
бы тогда произошло? Ничего, в полном соответствии с основным условием Бер-
трана, предполагающим, что игроки принимают участие в игре только один раз. 
Фирма 2 потеряла бы всех своих клиентов и получила бы нулевую прибыль, по-
скольку она бы не отреагировала. В действительности фирма 2 понизила бы, 
возможно, свою цену, с тем чтобы отвоевать часть рынка. Если мы введем фак-
тор времени и возможность реагирования, то в этом случае неясно, получила 
бы выгоду фирма 1 от снижения цены ниже р2 • Фирме 1 нужно было бы срав-
нить выгоду в коротком периоде (от увеличения ее доли на рынке) с потерями 
в длительном периоде в результате ценовой войны. В главе 6 показано, что 
более согласованное, чем при равновесии Бертрана, поведение поддерживается 
угрозой будущих потерь в ценовой войне. 

5.2.3. ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ ПРОДУКТА 

Важной предпосылкой в анализе Бертрана является совершенная взаимо-
заменяемость продуктов фирм. Потребители безразличны к товарам с равной 
ценой и, таким образом, покупают у производителя, назначающего самую низ-
кую цену. Это создает давление на цену, что становится менее выраженным, 
когд^ продукция фирмы не вполне идентична (см. главу 2, описание несколь-
ких направлений дифференциации). Таким образом, фирмы не назначают цены, 
равные их предельным затратам. К примеру, представим, что две фирмы про-
дают однородный товар в разных точках. Предположим, что фирма 1 назначает 
цену pi = с. Фирма 2, назначая цену р2 = с + е (при малом £), сохраняет 
по крайней мере нескольких своих покупателей, которые живут в том же ме-
сте, где находится фирма. Для этих потребителей разница в цене больше, чем 
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компенсация транспортных затрат. Отсюда следует, что система цен с нулевой 
прибылью (pi = с, р2 = с) более не является равновесием. (Крайний случай 
дифференциации продукта имеет место, когда функции спроса на продукцию 
фирм не взаимосвязаны. В таком случае каждая фирма назначает свою мо-
нопольную цену). Ценовая конкуренция при дифференцированных продуктах 
анализируется в главе 7. 

5.2.4. КАК ПОСТУПИТЬ СОГЛАСНО А Н А Л И З У БЕРТРАНА 

Конкуренция Бертрана интересна тем, что она иллюстрирует полярный слу-
чай. Она дает понять, чем нам нужно руководствоваться при рассмотрении 
острой конкуренции среди небольшого количества фирм. В общем, конечно, 
назначение цены при олигополии приведет к исходу, промежуточному между 
исходом Бертрана и исходом другого, полярного случая (ситуация монополии). 
Большая часть анализа ценового соперничества касается факторов, ужесточаю-
щих или ослабляющих конкуренцию. 

5.3. УБЫВАЮЩАЯ ОТДАЧА ОТ МАСШТАБА И 
ОГРАНИЧЕНИЯ МОЩНОСТИ 

5.3.1. П Р А В И Л А РАЦИОНИРОВАНИЯ 

Предположим теперь, что функции затрат обеих фирм отражают убываю-
щую отдачу от масштаба. Функция Сг(<7,), возрастающая и выпуклая: C[{qi) > 
> 0 и С{'(9«) > 0 для qi > 0. 

Как показано на рис. 5.1, крайний случай убывающей отдачи от масштаба 
связан с ограничением мощности. Предельные затраты становятся бесконеч-
ными при некотором выпуске д, (называемом у р о в н е м м о щ н о с т и ) . 

П о с т о я н н а я 
о т д а ч а о т 
м а с ш т а б а 

У б ы в а ю щ а я 
о т д а ч а о т 
м а с ш т а б а 

Рис. 5.1. 

О г р а н и ч е н и е 
п о м о щ н о с т и 

При данной цене р фирма не склонна предлагать больше своего конкурент-
ного предложения Si(p), которое определяется равенством цены и предельных 
затрат: 

Р = с ; ( 5 г ( р ) ) . 

Теперь предположим, что фирма г назначает самую низкую цену р и что в г (р) < 
< D ( p ) . Не все потребители, желающие покупать у фирмы г , могут это сделать. 



330 Глава 6 ДинаМ^ 

Из-за рационирования другая фирма сталкивается с некоторым о с т а т о ч н ы м 
с п р о с о м . Точная форма функции остаточного спроса зависит от того, каких 
потребителей будет обслуживать фирма с низкой ценой — т. е. от правила 
рационирования. 

В экономической литературе часто рассматриваются два правила рациони-
рования. В следующих разделах дается их интерпретация для случая, когда 
функция спроса возникает из спроса единиц. Интерпретация индивидуальных 
нисходящих функций спроса оставляется для рассмотрения читателю. 

Пусть pi < р2 — две цены, назначаемые двумя фирмами. Чтобы не злоупо-
треблять символикой, мы можем принять qY = S i ( p i ) как предложение фир-
мы 1. ( 5 i ( p i ) — самостоятельно определяемое ограничение мощности). 

5.3.1.1. ПРАВИЛО ЭФФЕКТИВНОГО РАЦИОНИРОВАНИЯ 

Предположим, что q l < D ( P i ) . Фирма 1 не может удовлетворить весь свой 
спрос. Правило эффективного рационирования предполагает наличие функции 
остаточного спроса для фирмы 2: 

- д г , если D ( p i ) > д г , 
в других случаях . О, 

Так обстоят дела, если большинство потребителей более охотно покупают у 
фирмы 1. В таком случае фирма 2 сталкивается с параллельным сдвигом кривой 
спроса, показанным на рис. 5.2. 

Р 

Рис. 5.2. Правило эффективного рационирования. 

Это рационирование называется эффективным, так как оно максимизирует 
потребительский излишек. В частности, когда D ( p 2 ) > <7р предельный поку-
патель, приобретая товар, оценивает его в р 2 , что и является предельными за-
тратами приобретения товара для потребителей. Функция остаточного спроса, 
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определяемая правилом эффективного рационирования, это та функция, кото-
рая была бы получена, если бы у потребителей была возможность без помех 
перепродавать товар друг другу (т. е. заниматься арбитражем). 3 

Эффективное рационирование также называют п а р а л л е л ь н ы м р а ц и о н и р о -
ванием по очевидным геометрическим причинам. Оно также возникает, когда 
кривая спроса складывается из отдельных нисходящих кривых спроса, причем 
все потребители обеспечиваются товаром в равной степени (т. е. каждый из п 
потребителей получает <?,/п товара по цене Р \ ) . 

5.3.1.2. ПРАВИЛО ПРОПОРЦИОНАЛЬНОГО РАЦИОНИРОВАНИЯ 

Согласно этому правилу рационирования (часто называемому правилом с л у -
чайного р а ц и о н и р о в а н и я ) , все потребители имеют одинаковую вероятность быть 
обслуженными. 

Вероятность невозможности покупать у фирмы 1 есть 

D{Px) " 

Отсюда остаточный спрос, с которым сталкивается фирма 2 (рис. 5.3) , есть 

= D{P2) 

Рис. 5.3. Правило пропорционального рационирования. 

3Это так, потому что нам известно, что конкурентный рыночный обмен между потре-

^

бителями эффективен. Заметим, что существование бесфрикционного арбитража между 
потребителями является сильным предположением. (Вспомним, что на другой стороне 
рынка фирмы, по предположению, не могут изменять цены. Таким образом, мы прида-
дим излишне большие фрикции предложению и слишком малые спросу). 
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Это правило не является эффективным для потребителя — некоторые по-
требители с оценкой ниже р2 (предельных затрат приобретения товара для сово-
купности покупателей) покупают данный товар, так как они могут выторговать 
цену p i . Однако фирма 2 предпочитает это правило правилу эффективного ра-
ционирования, так как ее остаточный спрос выше при любой из этих цен. 

Конечно, существует много других правил рационирования. Самое реали-
стичное из них нельзя установить абстрактно. К примеру, если рациониро-
вание достигается посредством очереди и ожидания, нам нужно знать степень 
корреляции между ценностью товара и ценностью времени для каждого потре-
бителя. Время потребителей, которые более охотно готовы приобрести товар, 
часто имеет наибольшую ценность, и если рационирование достигается путем 
ожидания, то можно рассматривать это правило как то, согласно которому по-
требители, менее всего склонные покупать товар, платят за него самую низкую 
цену. Немаловажно также, могут ли потребители заниматься арбитражем после 
приобретения товара и может ли одна фирма покупать у другой.4 Впоследствии 
мы будем использовать правило рационирования как субститут полного анализа 
потребительского поведения. 

5.3.2. ЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

Ценовая конкуренция при постоянной отдаче от масштаба дает цену, равную 
неизменным предельным затратам. Естественным обобщением для убывающей 
отдачи от масштаба был бы конкурентный исход: 

С(-) 

или 

К сожалению, обе фирмы назначают конку-
рентную цену р * , в общем не соответствую-
щую равновесию. Рассмотрим, к примеру, 
симметричные кривые предельных затрат, 
изображенные на рис. 5.4. Конкурентная 
равновесная цена есть р * , а конкурентное 
предложение фирмы q * . Правило рациони-
рования здесь эффективное, причем кривая 
остаточного спроса каждой фирмы в случае, 
когда другая фирма назначает цену р * , пред-
ставлена прерывистой линией. 

Предположим, что р х = р 2 = р* является равновесием Нэша. Тогда при-
быль каждой фирмы равна площади, заштрихованной на рис. 5.4 (возможно, 

примеру, если бы потребители снабжались в соответствии с правилом эффектив-
ного рационирования, фирма 2 предпочла бы выкупить все мощности фирмы 1, если бы 
она могла сделать это. Тогда остаточный спрос стал бы равен всему спросу и прибыль 
фирмы 2 стала бы, скажем, при линейных затратах 

Р2 D{p2) - pi g, - c[D(P2 ) - ( P 2 - C )[D(P2)~-
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минус постоянные затраты производства). Теперь из рисунка ясно, что суще-
ствуют цены р > р*, которые дают большую прибыль одной фирме, если другая 
фирма назначает цену р* .5 Таким образом, конкурентное равновесие не есть 
равновесие Нэша. Экономическое объяснение такого результата просто. При 
конкурентном равновесии каждая фирма находится на кривой своего предло-
жения, поэтому одна не будет предлагать больше, если другая повышает свою 
цену. Фирма, незначительно увеличивающая свою цену относительно конку-
рентной цены, теряет часть спроса; однако это эффект второго порядка, так 
как последние единицы были проданы по предельным затратам. В то же время 
фирма увеличивает цену допредельных единиц товара и реализует эффект пер-
вого порядка в увеличении своей прибыли. 

Достижение этого (или какого-либо еще) равновесия при возрастающих пре-
дельных затратах часто сложная задача. В частности, она обычно включает 
смешанные стратегии.6 Но одна из основных особенностей равновесия — то, 
что ц е н ы о б е и х ф и р м п р е в ы ш а ю т к о н к у р е н т н у ю ц е н у . 7 Эта особенность дает 
основание заключить, что убывающая отдача от масштаба снижает ценовую кон-
куренцию. В следующем примере (который отличается от предыдущего анализа 
тем, что функции предельных затрат недифференцируемы) равновесие охаракте-
ризовано очень тщательно (фирма назначает цену, очищающую рынок (market-
clearing price)). 

5.3.2.1. ПРИМЕР С ОГРАНИЧЕНИЕМ МОЩНОСТИ 

Пусть кривая спроса будет 

D ( p ) = 1 - р , 

или 

р = 
5Математически прибыль фирмы при цене р > р*, в то время как другие фирмы 

назначают р*, есть 
p[D(p) - q*] - C[D(p) - «,*]. 

Производная этой прибыли по р при р = р*, учитывая D(p*) = 'lq*, есть 

- Я { р - С ' [ £ > ( р * ) - 0. 

Таким образом, прибыль локально возрастает при увеличении индивидуальной цены по 
отношению к конкурентной. Читателю следует учесть эту особенность для общего пра-
вила рационирования, дающего кривую остаточного спроса D(p,p*), которая дифферен-
цируема справа при р = р* (к примеру, правило пропорционального рационирования). 

6 Эта перспектива делает статическую модель выбора цены особенно неправдоподоб-
ной. Предположим, что каждая фирма выбирает цены случайно. Цена фирмы может 
быть оптимальна ex ante (до того, как фирме станет известно о выборе цены другой фир-
мой). Но ex post (после выяснения этого выбора) фирма может пожелать изменить свою 
цену. Это предполагает, что мы рассматриваем ценовую динамику. 

7Более компетентный читатель может применить это к смешанным стратегиям — 
вывод можно сделать из чистой стратегии: если р2 > р\ и pj < р*, тогда фирма 1 
является локальным монополистом (т. е. ее прибыль является монопольной прибылью 
при цене, приближающейся к pi). Нам известно, что монополист не будет продавать по 
цене ниже его предельных затрат. Если р2 = р\ < р*, то по причине, указанной в прим. 
5, каждая фирма желает повысить свою цену. 
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Две фирмы имеют ограничения на мощности; таким образом, выпуск фирмы г 
должен удовлетворять q i < q ^ . Мощность q t была достигнута прежде ценовой 
игры при удельных затратах с 0 , принадлежащих интервалу [3 /4 ,1 ] . Предель-
ные затраты производства с (как только введены мощности) изменяются, не 
нарушая общности, от 0 до д, и до оо сверх qj (к примеру, мощности могут 
соответствовать ex ante объему производства). Здесь действует правило эффек-
тивного рационирования. 

Мы можем ограничиться тем, что мощности ниже 1 /3 , так как прибыль 
фирмы (включая инвестиционные затраты) в ценовой игре не может превышать 
монопольной прибыли 

ч 1 т а х р ( 1 — р) = - . 
р 4 

Таким образом, общая прибыль фирмы i (за вычетом инвестиционных затрат) 
по крайней мере равна 1 / 4 — c^q^ и отрицательна для q^ > 1 / 3 — какими бы ни 
были ожидания фирм относительно исхода рынка, при рациональном поведении 
фирмы не могут инвестировать более чем 1 /3 . (С этого момента прибыль будет 
определяться размером инвестиционных затрат, если другой метод не оговорен). 

Предположим, что qx и q2 принадлежат интервалу [0 ,1 /3] . Покажем, что 
цена 

Р* = 1 - (Ч\ + <h). 

назначаемая обеими фирмами, соответствует равновесию. (Это равновесие един-
ственно). При этой цене обе фирмы «сбрасывают» («dump») свои мощности на 
рынке, причем потребители не рационированы. Не имеет смысла назначать 
более низкую цену; фирма i не может предложить больше, чем д,, и, таким 
образом, будет предлагать выпуск, соответствующий мощности, по более низ-
кой цене. 

Стоит ли повышать цену выше р*? Прибыль фирмы г при цене р > р* 
составит 

где q — количество товара, продаваемого фирмой i по цене р. (Заметим, что 
q < g t , так как р > р*). Но эта прибыль равна прибыли фирмы, отдающей 
свой выпуск q аукционисту, который затем уравнивает спрос и предложение 
при условии, что другая фирма предлагает qj. Позднее мы будем называть эту 
прибыль п р и б ы л ь ю К у р н о . Функция прибыли 

вогнута по q. Ее производная при q = <7г есть 

1 - 2 q t - q } > 0 , 

так как ^ и д - меньше чем 1/3 . Отсюда снижение выпуска ниже ql (или соот-
ветственно повышение цены выше р*) не оптимально. 

Выводом из этого исследования является то, что все обстоит именно так, 
как будто две фирмы положат выпуски равными их мощностям на рынке, а 
аукционист уравняет спрос и предложение. Отличие состоит в том, что фирмы 
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сами определяют цену, очищающую рынок. Для мощностей q x и q2 в интер-
вале [ 0 , 1 / 3 ] р е д у ц и р о в а н н ы е ф у н к ц и и п р и б ы л и фирм после решения ценовой 
конкуренции имеют вид 

( 5 . 2 ) 

(с учетом инвестиционных затрат) 

U - ( g i , q j ) = Ш - ^ + ^ - С о Я , 
(без учета инвестиционных затрат). 

( 5 . 3 ) 

Позднее мы заметим, что подобные функции прибыли имеют ч д е й с т в и -
т е л ь н о р е д у ц и р о в а н н у ю п о К у р н о ф о р м у * . (Как было разъяснено выше, эти 
функции прибыли могут быть получены, если количества, производимые фир-
мами, <7г и аукционист назначает цену, которая очищает рынок). 

Упражнение 5.2*. Пусть функция спроса будет 

Я = D { p ) = 1 - р . 

Предположим, что предельные затраты обеих фирм (как только введены мощно-
сти) равны нулю. Далее предположим, что q1 и q2 меньше чем 1 /4 . Покажите , 
что при пропорциональном рационировании обе фирмы назначают цену 

и что 

Наше предположение о больших инвестиционных затратах было введено для 
того, чтобы обосновать наличие небольших мощностей. В результате при не-
больших мощностях функции прибыли, имеющие редуцированную по Курно 
форму, были получены Бекманом [6] для пропорционального рационирования 
и Левитаном и Шубиком [36] для эффективного рационирования в особом слу-
чае симметричных мощностей. Для больших мощностей равновесия чистых 
стратегий не существует, как было вычислено в замкнутой форме Бекманом [6] 
для пропорционального рационирования и Левитаном и Шубиком [36] для эф-
фективного рационирования в специальном случае симметричных мощностей. 
Крепе и Шейнкман [35] охарактеризовали также равновесие смешанных страте-
гий для эффективного рационирования при асимметричных мощностях — см. 
раздел 5.7.8 (Характеристика асимметричного случая важна для изучения двух-
периодной игры, в которой допускается выбор фирмами различных мощностей). 

8См. также дальнейшие вычисления в замкнутой форме или характеристики равно-
весия в различных контекстах [7, 17, 27], а также [44]. В начальной стадии изучения 
темы см. [55] . 
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5.3.3. EX A N T E ИНВЕСТИЦИИ И EX POST ЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

В предыдущем примере ценовая конкуренция была представлена в упро-
щенном варианте. Каждая фирма знала, что обе фирмы точно выбирают цену, 
позволяющую им сбрасывать свои производственные мощности на рынке. Как 
отмечали Крепе и Шейнкман [35],9 это предполагает, что мы рассматриваем 
двухпериодную игру, в которой обе фирмы одновременно выбирают мощности 

и затем, зная мощности друг друга, одновременно выбирают цену рг. 
Из нашей характеристики второго периода игры как ценовой игры следует, 

что эта двухпериодная игра эквивалентна однопериодной игре, при которой 
фирмы выбирают объем выпуска q i f а аукционист определяет рыночную цену, 
очищающую рынок: р = P ( q 1 , q 2 ) . Эта однопериодная игра есть действительно 
игра количественной конкуренции, представленной Курно [10] . 1 0 Курно часто 
(и справедливо) критикуют на том основании, что цены окончательно определя-
ются фирмами, а не аукционистом. Этот тип построения двухпериодной игры 
показывает, что можно реабилитировать Курно путем введения ограничений на 
мощности и рассматривать форму функции прибыли Курно (уравнение (5.3)) 
как редуцированную форму функции прибыли, которая частично отображает 
последующую ценовую конкуренцию. 

Крепе и Шейнкман [35] показали, что если функция спроса вогнута, а 
правило рационирования эффективно (но инвестиционные затраты CQ произ-
вольны), то исход (выбор мощностей, рыночная цена) в двухпериодной игре 
тот же, что и в однопериодной игре Курно — как гласит заглавие их книги, 
• Количественные предпосылки и конкуренция Бертрана дают исход Курно».1 1 

Идея рассмотрения двухпериодной игры, в которой фирмы принимают ре-
шение об инвестициях, а затем определяют цену, не ограничивается выбором 
мощностей. В главах 7 и 8 мы изучим двухпериодные игры, в которых ре-
шения об инвестициях связаны с выбором в пространстве продуктов (т. е. ме-
стоположения). Эти игры будут иметь похожее продолжение. К примеру, мы 
рассмотрим случай, когда, выбирая местоположение, фирмы пытаются диффе-
ренцировать себя относительно других фирм так, чтобы избежать напряженной 
конкуренции Бертрана, связанной с совершенно взаимозаменяемыми товарами 
(точно так же, как фирмы не допускают накопления «слишком больших мощно-
стей» с тем, чтобы ослабить ценовую конкуренцию). Таким образом, двухпери-
одные игры привлекательны тем, что они подчеркивают ту мысль, что решения 
об инвестициях в основном принимаются раньше, чем решения о ценах (или 
что это долгосрочный или среднесрочный выбор, тогда как цены совершенно 
подвижны). 

9Дэвидсон и Денекер [17] ссылаются на [54]. 
10 Представление равновесия Нэша можно найти у Курно. Равновесие Нэша приме-

нительно к количественной игре часто называют равновесием Курно—Нэша или равно-
весием Курно. 

11 Однако редуцированные функции прибыли не имеют точной формы Курно при 
«больших мощностях» (см. раздел 5.7). 
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5.3.4. ОБСУЖДЕНИЕ 

Как было отмечено выше, двухпериодная игра подчеркивает ту мысль, что 
ценовая конкуренция является финальным этапом конкуренции в целом, а 
также и то, что решения относительно масштабов производства должны прини-
маться до того, как фирма вступит на рынок. Конечно, в ситуации, когда фирмы 
могут производить во время или после представления спроса, второе условие не 
требуется. Однако существование ex ante выбора масштаба производства может 
оказаться резонным в ряде случаев. Так, наш пример с отелями основывался на 
том, что отель не мог изменить свои мощности так же быстро, как изменялась 
функция спроса. Аналогично уличный торговец скоропортящимся продуктом 
сначала идет и покупает определенное количество этого продукта (мощность), а 
на втором этапе продает часть или все это количество. 

Существуют два возможных вывода, важных для обоснования конкуренции 
Курно. 

Точная редуцированная форма Курно. Ценовая игра при ограничениях на 
производственные мощности дает редуцированные функции прибыли, идентич-
ные функциям прибыли Курно, в которых количества интерпретируются как 
мощности. 

Исход двухпериодной игры по Курно. Равновесное состояние в двухпериод-
ной игре (мощности и затем цена) совпадает с равновесием Курно, в котором 
количества интерпретируются как мощности. 

Первый вывод подразумевает второй. И в отличие от второго он учитывает 
анализ вариантов конкуренции Курно, таких как последовательный порядок вы-
бора мощностей. Важно понимать, что эти выводы основываются на очень силь-
ных допущениях. К примеру, Дэвидсон и Денекер [17] показали, что правило 
рационирования, даже незначительно отличающееся от правила эффективного 
рационирования, не приводит к исходу Курно, если инвестиционные затраты со 
малы. Эти выводы также основываются на отсутствии межвременной ценовой 
конкуренции (см. главу 6) и дифференциации продукта (см. главу 7).1 2 

Более того, даже когда подобные выводы соответствуют этому простому при-
меру, следует быть осторожным при объяснении конкуренции Курно, используя 
аргумент редуцированной формы в более общих случаях. Это подтверждается 
простой моделью, где действия фирмы сигнализируют информацию ее конку-
рентам. Как мы увидим в главе 9, фирмы могут пытаться извлечь из поведе-
ния своих оппонентов информацию о структуре затрат или об уровне спроса. 
Итак, однопериодная и двухпериодная количественные (мощности) игры и це-
новая игра могут различаться, так как способность делать заключения может 
меняться в соответствии с различными типами действий (в однопериодной игре 
действия фирмы не передают той же информации, что и в двухпериодной игре 
из-за суммирования). В настоящей части книги это может показаться доста-

12Фирмам часто требуется оценить мощности перед определением цены. Если мощ-
ности фирмы неизвестны ее сопернику, то выбор масштаба и цены следует рассматривать 
как одновременный, а не последовательный. Затем результаты модифицируются (см. 
раздел 5.7). 
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точно неясным, и читатель, возможно, захочет вернуться к этому вопросу, про-
читав следующие главы. Но суть состоит в том, что допущения, лежащие в 
основе двухпериодной «реабилитации» («vindication») модели Курно, могут не 
соответствовать применению этой теории к любой данной ситуации. В частно-
сти, следует проявлять осторожность, поскольку переход двухпериодной игры в 
редуцированную форму однопериодной игры не исключает важных особенностей 
двухпериодной игры (т. е. типа заключений, которые фирмы могут сделать из 
поведения своих оппонентов). 

Другое предупреждение: в большинстве случаев фирмы не сталкиваются с 
жесткими ограничениями мощностей, как мы заметили ранее. Функция затрат, 
зависящая от выбора инвестиций, не имеет (перевернутой) L-конфигурации. Это 
значит, что в общем не существует такого «уровня мощности», который влиял 
бы на количественную переменную в функции прибыли Курно. 

Что же осталось проанализировать в этом разделе? Три вопроса. 
Во-первых, прогнозирование и благоприятные результаты в традиционной 

модели Курно (см. разделы 5.4 и 5.7) могут быть подтверждены некоторыми 
экстремальными случаями. Кроме того, выводы относительно точной редуци-
рованной формы Курно и исхода Курно более соответствуют ситуации, где инве-
стиционные затраты со высоки. Высокое со создает значительное расхождение 
между затратами первого периода (ex ante) и затратами второго периода (ex post) 
и, следовательно, увеличивает желание сбросить существующие мощности (т. е. 
принять очищающее рынок поведение) ex post. 

Во-вторых, двухпериодная игра поясняет, что фирмы могут избрать нецено-
вые действия, которые ослабляют ценовую конкуренцию (здесь каждая фирма 
ограничивает свои мощности как обязательство не снижать цену в дальней-
шем). 1 3 Эта идея имеет более широкое применение, чем в данной ситуации, 
она будет детально рассмотрена в главе 8. 

В-третьих, во многих (противоречивых) применениях модели конкуренции 
Курно возможность представить функции прибыли в их точно редуцирован-
ной форме Курно не является решающей. Основной особенностью конкурен-
ции Курно часто является то, что перекрестная частная производная функции 
прибыли фирмы г относительно действий этой фирмы и ее конкурента отрица-
тельна (стратегические субституты). Эта особенность имеет место, например, 
при допущениях Крепса—Шейнкмана (в области чистой стратегии, 

= Р' + Р' 

для вогнутой функции спроса), но она также может иметь место и в моделях, в 
которых точная форма Курно неоправданна, хотя точные допущения, при кото-
рых мощности являются стратегическими субститутами, еще остается уточнить. 

, В более общем виде то, что мы подразумеваем под количественной конку-
ренцией, в действительности в ы б о р м а с ш т а б а , к о т о р ы й о п р е д е л я е т ф у н к ц и и 
з а т р а т ф и р м ы и , т а к и м о б р а з о м , о п р е д е л я е т у с л о в и я ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и . 

13Наряду с этим Джемэвет [27] обнаружил, что в примере ценовой игры с асимме-
тричными мощностями фирма с низкими мощностями более агрессивна, чем та, у которой 
большие мощности, так как она больше рискует не допродать. Это подтверждает мысль 
о том, что высокие мощности отпугивают конкурентов и принуждают их назначать цену 
более агрессивно. 
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Выбор масштаба может также быть выбором мощности, но более общие реше-
ния об инвестициях также желательны. 

Чтобы это проиллюстрировать, давайте заглянем вперед. В главе 7 мы бу-
дем рассматривать ценовую конкуренцию между двумя фирмами, расположен-
ными на двух концах линейной модели пространственной дифференциации (см. 
главу 2). Полагая, что сегмент имеет длину 1, что параметр дифференциации t 
и что фирмы имеют неизменные предельные затраты производства с\ и с 2 , мы 
покажем, что при решении ценовой конкуренции функции прибыли редуциро-
ванной формы имеют вид 

Теперь рассмотрим первый период, в котором фирмы «выбирают свои удельные 
затраты», т. е. определяют уровень денежных инвестиций определяющий их 
ex post удельные затраты (при с'г( ) < 0). Эти инвестиции (или оконча-
тельные удельные затраты) можно, исказив терминологию, рассматривать как 
переменные масштаба производства, причем они удовлетворяют условию стра-
тегических субститутов: 

< 0 < 0 

5.4. ТРАДИЦИОННЫЙ АНАЛИЗ КУРНО 

Теперь мы проанализируем однопериодную игру, при которой фирмы вы-
бирают количества (подразумеваются их мощности) одновременно. Мы будем 
использовать или общую редуцированную форму функции прибыли U'(qi,qj), 
или более специфицированную точную форму Курно: 

(см. предупреждение относительно этой 
точной формы в разделе 5.3). 

Каждая фирма максимизирует свою 
прибыль при данном количестве, выбран-
ном другой фирмой. Предполагая, что 
функция прибыли П' строго вогнута по ql 
и дважды дифференцируема, мы получим 

qi = R M j ) , (5.4) 

где R — кривая реагирования фирмы: 

Во введении ко II части указывалось: если 
мы предположим, что предельная прибыль Рис. 5.5. 
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фирмы г снижается вместе с объемом выпуска другой фирмы, тогда функции 
реагирования будут нисходящими. Количество, соответствующее равновесному 
состоянию, показано на рис. 5.5 пересечением двух кривых реагирования. Ко-
нечно, подобное пересечение не обязательно единственно; в этом случае мы по-
лучим множество состояний равновесия. 

Для большей конкретизации рассмотрим условие первого порядка макси-
мизации прибыли для точной формы Курно: 

Щ = Р(Чг = 0. ( 5 . 5 ) 

Его интерпретация проста. Первые два члена определяют прибыль от дополни-
тельной единицы выпуска, которая равна разнице между ценой и предельными 
затратами. Третий член показывает влияние этой дополнительной единицы на 
прибыль от допредельных единиц. Дополнительные единицы снижают цену Р' , 
что влияет на qi у ж е произведенных единиц. Уравнение (5.5) п о х о ж е на фор-
мулы, полученные для конкурентных фирм и монополии. В случае конкурент-
ной фирмы нет третьего члена, так как фирма слишком мала, чтобы повлиять 
на рыночную цену; для монополии qi равно выпуску отрасли. 

Предшествующее сравнение фактически иллюстрирует отрицательный в н е -
ш н и й э ф ф е к т между двумя фирмами: определяя свой выпуск, фирма г при-
нимает во внимание скорее обратный эффект изменения рыночной цены на ее 
собственный выпуск, чем влияние его на совокупный выпуск. Отсюда — каждая 
фирма, определяя свой выпуск, будет завышать его относительно оптимального 
с точки зрения отрасли (но не с точки зрения благосостояния).1 4 Таким обра-
зом, р ы н о ч н а я ц е н а б у д е т н и ж е , ч е м м о н о п о л ь н а я ц е н а , а с о в о к у п н а я п р и б ы л ь 
б у д е т н и ж е , ч е м м о н о п о л ь н а я п р и б ы л ь . Другим интересным следствием уравне-
ния (5.5) является то, что равновесие Курно не уравнивает предельные затраты, 
за исключением случая симметрии. Не только производится слишком мало, но 
и з а т р а т ы п р о и з в о д с т в а о т р а с л и н е м и н и м и з и р о в а н ы . 

Уравнение (5.5) может быть переписано так: 

( 5 . 6 ) 

где 
Р - С ' 

есть индекс Лернера (маржа прибыли в цене) для фирмы г; 

есть рыночная доля фирмы г (Q = q i -j- q } ) и 

есть эластичность спроса. Таким образом, индекс Лернера пропорционален ры-
ночной доле фирмы и обратно пропорционален эластичности спроса. Этот индекс 

14Это достигается с помощью введения g, Р ' в уравнение (5.5) при ( q t -+• q j ) P ' • 
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положителен — т. е. фирмы продают по ценам, превышающим их предельные 
затраты. Таким образом, равновесие Курно не является общественно эффектив-
ным. 

Техническое замечание относительно вогнутости целевой функции фирмы и 
знака перекрестной частной производной: из уравнения (5.5) мы получаем 

Vti = 2Р' + qtP" - С[' (5.7) 

ПЪ = Р ' + 9 гР" . (5.8) 

Вспомним, что Р' < 0. Чтобы целевая функция была вогнута (П^г < 0), доста-
точно, чтобы функция затрат фирмы была выпукла (С-' > Q) и чтобы обратная 
функция спроса была вогнута (Р" < 0). Последнего утверждения достаточно, 
чтобы количества являлись стратегическими субститутами (П'-'j < 0). Эти два 
утверждения справедливы, например, в случае линейного спроса ( Р " = 0) и 
постоянной отдачи от масштаба (С" = 0). Более полно о вогнутости целевой 
функции и существовании равновесия Курно см. в разделе 5.7. 

Равновесие Курно легко получить в случае линейности спроса и затрат. 
Предположим, что D(p) = 1 - р (или P(Q) = 1 - Q) и С,-(д,) = С;?;. Тогда 
функции реагирования будут 

Отсюда равновесие Курно задается 

1 - 2с,- + 

и прибыль составит 

П ' = 

Выпуск фирмы убывает вместе с предельными затратами. Еще более интересно, 
что он возрастает вместе с предельными затратами конкурентов; это происхо-
дит потому, что более высокое Cj заставляет фирму j производить меньше, а 
это увеличивает остаточный спрос фирмы г, поощряя последнюю производить 
больше. 

То, что выпуск фирмы убывает с ее предельными затратами и возрастает 
с предельными затратами ее конкурента, может быть достигнуто при более об-
щих функциях спроса и затрат, пока удовлетворяются следующие два условия: 
а) кривые реагирования являются нисходящими (когда количества — страте-
гические субституты) и б) кривые реагирования пересекаются только один раз 
(здесь существует единственное равновесие Курно), а угол наклона R2 в про-
странстве (91,92) меньше по своему абсолютному значению, чем угол наклона V5 

15Это «условие стабильности» рассматривается в главе 8. Достаточным условием 
[является то, что для г =1 , 2, <1, т. е. снижение производства одной фирмой вы-
; зывает снижение в совокупном выпуске, даже если ее конкурент реагирует (оптимально) 
iна это снижение. Например, при линейном спросе = 1/2. 
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Легко представить, что увеличение предельных затрат фирмы смещает ее 
кривую реагирования вниз. Чтобы доказать это, вернемся к главе 1, где гово-
рится, что цена монополиста (соответственно количество) увеличивается (соот-
ветственно падает) вместе с предельными затратами фирмы. Но при дуополии 
при данном выпуске щ фирма г является монополистом на кривой остаточного 
спроса P ( - + q j ) . Отсюда в соответствии с доказательством главы 1 оптимальный 
выпуск фирмы i при данном qj является убывающей (точнее, невозрастающей) 
функцией предельных затрат фирмы г. Этот вывод является достаточно общим; 
условия, такие как а и б, не требуются. (В качестве упражнения читателю 
рекомендуется еще раз повторить аргументацию). 

Рис. 5.6 отображает кривую реагирова-
q ния, удовлетворяющую условиям а и б, и 

2 показывает влияние увеличения предельных 
затрат фирмы 1. Равновесный выпуск фир-
мы 1 сокращается, в то время как выпуск 
фирмы 2 увеличивается. 

Выводы прямо обобщаются на случай с п 
фирмами. Пусть 

Q = 
1=1 

Уравнение (5.5) принимает тогда следующий j 
вид: 

( 5 . 9 ) 
Рис. 5 .6 . Эффект от у в е л и ч е н и я 

предельных затрат ф и р м ы 1. 

Индекс Лернера для фирмы г все еще равен 
отношению ее рыночной доли к эластичности спроса. Например, в случае сим-
метрии с линейными затратами и спросом 

P(Q) = i - Q 

и 
C i { q i ) = c q t 

для всех г (при с < 1) уравнение (5.9) принимает вид 

1 - Q - c - q t = 0 . ( 5 . 1 0 ) 

# Равновесие симметрично для этой симметричной модели: Q = n q , где q — 
выпуск каждой фирмы. Отсюда мы получаем 

1 - с 

Рыночная цена есть 

Д! 

се 
ги 

У! 
пр 
рь 
ед 
Сп 

лt 
Щ 

У1 
Де1 
О т 

np:i 



а 5 Я Ценовая конкуренция в коротком периоде 343 

а прибыль каждой фирмы составит 

П = 
(п 

(5.13) 

Рыночная цена и прибыль каждой фирмы снижаются с числом фирм. К тому 
же, так как рыночная цена снижается с п, совокупная прибыль есть пП. Ко-
нечно, к о г д а ч и с л о ф и р м с т а н о в и т с я с л и ш к о м б о л ь ш и м ( п —* о о ) , р ы н о ч н а я 
цена п р и б л и ж а е т с я к к о н к у р е н т н о й ц е н е с . Таким образом, равновесие Курно 
при большом количестве фирм является приблизительно конкурентным. Это 
естественно, так как каждая фирма имеет слишком слабое влияние на цену и, 
таким образом, действует почти как ценополучатель (price taker). 

В разделе 5.7 см. более подробно о приближении к конкурентному равнове-
сию и обсуждение существования и единственности равновесия Курно. 

Упражнение 5.3*. Отрасль состоит из трех идентичных фирм. Спрос есть 
1 - Q, где Q = + q2 + <73. Предельные затраты равны нулю. 

1. Вычислите равновесие Курно. 
2. Покажите, что если две из трех фирм сольются (превращая отрасль в 

дуополию), прибыль этих фирм снизится. Объясните. 
3. Что произойдет, если сольются все три фирмы? 
4**. Если фирмы конкурировали по ценам и продавали дифференцирован-

ные продукты, было бы слияние двух из этих фирм прибыльно? (Действуйте в 
соответствии со здравым смыслом и предположите, что цены являются страте-
гическими дополнителями). 

Упражнение 5.4*. Рассмотрите случай дуополии, производящей однородный 
продукт. Фирма 1 производит 1 единицу выпуска, затрачивая 1 единицу сы-
рья и 1 единицу труда. Фирма 2 производит 1 единицу выпуска, затрачивая 2 
единицы труда и 1 единицу сырья. Удельные затраты труда и сырья — w и г. 
Спрос есть р = 1 — <7i — q 2 , фирмы конкурируют по количеству. 

1. Вычислите равновесие Курно. 
2. Покажите, что на прибыль фирмы 1 не влияет цена труда (выше опреде-

ленного уровня). Чтобы доказать это изящно, используйте теорему об огибаю-
щей. Объясните. 

Упражнение 5.5*. Это упражнение иллюстрирует ситуацию, когда фирма, 
действующая на нескольких рынках, сталкивается со стратегическим выбором. 
Оно основывалось на более общей теории [9]. 

На рынке существуют две фирмы. Они производят совершенные субституты 
при затратах C ( q ) = q2 / 2 . Спрос р = 1 - (<71 -f- q 2 ) . 

1. Вычислите равновесие Курно. 
2. Теперь предположите, что фирма 1 имеет возможность продавать ту же 

продукцию и на другом рынке. Количество, продаваемое на этом рынке, — х \ , 
таким образом, затраты фирмы 1 есть (q1 + X i ) 2 / 2 . Спрос (на втором рынке) 
есть р = а — х \ . Рассмотрите игру Курно, в которой фирма 1 определяет qi 
ni], а фирма 2 определяет q 2 одновременно. Покажите, что q 2 = (2 — а ) / 7 и 
д, = (5 + а ) /21 превышают допустимый уровень а. Покажите, что при а = 1 / 4 
незначительное увеличение а причинит ущерб фирме 1. (Используйте теорему 
об огибающей). Объясните. 



344 Глава 6 ДинаМ^ 

5.5. ИНДЕКСЫ КОНЦЕНТРАЦИИ И ПРИБЫЛЬНОСТЬ ОТРАСЛИ 

Модель Бертрана и модель Курно являются основными моделями неповто-
ряющегося взаимодействия олигополистов, производящих одинаковый товар. 
Как и те модели, о которых будет рассказано в следующих главах, они пред-
ставляют цены, количества, прибыли и потребительский излишек как функции 
структуры затрат, спроса, а также числа фирм (пока последняя переменная не 
становится эндогенной из-за решения войти в отрасль, как в главе 7). На прак-
тике наблюдение рыночной цены (если таковое имеет место) мало говорит о кон-
курентности соответствующей отрасли, пока мы не исследуем цены в отраслях 
со схожими структурами затрат (к примеру, различные географические рынки), 
или пока не рассмотрим временную модель отраслевой цены (см. главу 6), или 
пока не сможем с точностью измерить предельные затраты фирмы. Наиболее 
информативные переменные — это уровень прибыли и доля фирм на рынке. 

Экономисты, занимающиеся организацией промышленности, долгое время 
пытались привести распределение рыночных долей фирм к единому индексу, 
с тем чтобы использовать его в эконометрическом и антитрестовском анализе. 
Такой совокупный индекс называется и н д е к с о м к о н ц е н т р а ц и и . При а ; = 
обозначающем рыночную долю фирмы i (где i = 1 , . . . , п и Qi = 1)> в о 3" 
можны следующие индексы концентрации: 

• у р о в е н ь к о н ц е н т р а ц и и тп ф и р м (при m < п), который определяется суммой 
m самых больших долей в отрасли: 

(порядок фирм следующий: > . . . > ат > • • • > £*«)> 
• и н д е к с Х е р ф и н д а л я , который равен сумме квадратов рыночных долей:1 6 

• и н д е к с э н т р о п и и , который равен сумме произведений рыночных долей на 
их логарифмы: 

»=1 

Конечно, такие индексы должны быть связаны с нашим представлением о 
концентрации. Энкаоуа и Жакемин [21] предлагают аксиоматический вывод 
индекса «допустимой» концентрации. Они требуют, чтобы индекс концентра-
ции R ( a x , . . . , а п ) удовлетворял следующим особенностям: он должен быть сим-
метричным относительно фирм (инвариантным перестановкам рыночных долей 

1 6В литературе /?н обозначается как Н. 
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фирм); он должен удовлетворять условию Лоренца, согласно которому распро-
странение17 (т. е. дальнейшее увеличение распределения рыночных долей к его 
хвосту) увеличивает R; и концентрация симметричных фирм должна умень-
шаться, когда число фирм возрастает с п до п + 1: 

п 
1 

1 ' ' п + 1 

Они показали, что совокупность индексов концентрации, удовлетворяющая 
этим требованиям, принимает форму 

где h — произвольная неубывающая функция, такая, что ah(a) выпукла. Ин-
декс Херфиндаля и индекс энтропии — два таких индекса концентрации (при 
h(a) = а и h(a) = In а соответственно). Уровень концентрации т фирм удовле-
творяет этим требованиям, хотя и не принадлежит их семейству. 

Хотя предыдущие требования вполне резонны, они не дают нам представле-
ния о том, как использовать индексы концентрации. Представляют ли они по-
лезную экономическую переменную для измерения или политической оценки? 
Одна из возможностей состоит в том, что они связаны с прибыльностью отра-
сли. Действительно, Бэйн [3, 4] предположил, что концентрация облегчает сго-
вор между фирмами и увеличивает прибыли отрасли. С этой точки зрения мы 
не можем оценивать (в основном динамическую) часть сговоров, но мы вполне 
можем увидеть связь между концентрацией и прибылью отрасли в свете стати-
ческих моделей Бертрана и Курно. Большинство перекрестных исследований 
фактически сосредоточивается на взаимосвязи между индексами концентрации 
и прибыльностью.18 

Сначала рассмотрим с и м м е т р и ч н ы е фирмы с одинаковыми рыночными до-
лями. Единственной разумной мерой концентрации тогда будет эквивалент чи-
сла фирм в отрасли (т. е. индексы концентрации, убывающие с числом фирм 

17См. [2, 33, 34, 49]. Рассмотрим две отрасли, равные по размеру, с рыночными 
долями {a i j -Lj и {S i }" = 1 . Пусть Rm и Rm — рыночные доли т фирм. Предположим, 
что для всех т в промежутке между 1 и n R r n > R m - Совокупная доля т самых 
крупных фирм в первой отрасли больше или равна доле т самых крупных фирм во второй 
отрасли для всех т. Тогда индекс концентрации должен быть выше для первой отрасли 
(критерий Лоренца). Можно показать, что это условие эквивалентно принципу передачи, 
согласно которому передача части рыночной доли какой-либо фирмы большей фирме не 
должна снижать индекса концентрации. Для данного числа фирм в отрасли это условие 
подразумевает, что индекс концентрации, R, достигает своего минимального значения, 
когда фирмы имеют равные доли, и своего максимального значения, когда одна фирма 
захватывает весь рынок. 

18См. в [51, ch. 3, 9] и особенно в [52] детальное обсуждение эмпирической ли-
тературы и библиографию. Большинство перекрестных исследований представляются 

(слабыми, но являются статистически важным звеном между концентрацией и прибыль-
1 ЕОСТЬЮ. Помимо вопроса измерения прибыльности интерпретация его достаточно сложна 

из-за того, что эта взаимосвязь является редуцированной связью между двумя эндоген-
ными переменными, которая к тому же может быть получена в совершенно различных 
моделях конкуренции. Другой анализ измерения концентрации см. в [28, esp. ch. 4] и 

l b [ 1 2 ] . 
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в отрасли, например R m = m / n , R n = l / n , R e = 1п(1/те)). Согласно модели 
Бертрана, рыночная цена и прибыли отрасли не связаны с числом фирм в ней. 
Таким образом, прибыльность и концентрация не связаны между собой. Однако 
модель Курно показывает отрицательную корреляцию м е ж д у числом фирм и 
прибыльностью (см. раздел 5.4) . 1 9 

Когда фирмы имеют а с и м м е т р и ч н ы е рыночные доли (скажем, из-за раз-
ницы в затратах), то более не существует однозначной оценки концентрации. В 
некоторых простых случаях можно увидеть, что прибыльность отрасли связана 
с простым индексом концентрации. Например, Коулинг и Уотерсон [11] пред-
положили, что фирмы имеют неизменные предельные затраты ) = сг<?, и 
ведут количественную конкуренцию. Прибыли отрасли тогда 

П (5.14) 

где используется выражение (5.6) для индекса Лернера. Далее предположим, 
что потребители тратят фиксированную величину дохода на товар, т. е. эла-
стичность, £, их спроса равна 1: Q = к / р , где к — положительная константа. 
Тогда мы получаем 

/ п \ 
(5.15) 

Таким образом, индекс Херфиндаля дает точную меру (с точностью до пропор-
циональной константы) отраслевой прибыльности. 

Упражнение 5.6*. 
1. Покажите, что при постоянной отдаче от масштаба и конкуренции Курно 

отношение общей отраслевой прибыли к ее общей выручке равно индексу Хер-
финдаля, деленному на эластичность спроса. 

2. Покажите, что при конкуренции Курно «средний индекс Лернера» 
равен индексу Херфиндаля, деленному на эластичность спроса. 

В этой главе предполагается, что выраженная асимметрия среди фирм, ве-
роятно, приводит как к высокому индексу концентрации, так и к высокой при-
быльности отрасли. Демзец [18] предложил этот аргумент в качестве альтер-
нативной, не связанной со сговором причины (согласно гипотезе Бэйна) поло-
жительной корреляции между двумя переменными. К примеру, в конкуренции 
Бертрана при неизменных предельных затратах фирма, имея низшие затраты 
и назначая цену, равную «вторым низшим затратам» (second-lowest cost), за-
хватывает весь рынок (достигается самый высокий из возможных индекс кон-
центрации при выполнении всех требований аксиомы Энкаоуа—Жакемина) и 
получает положительную прибыль. При симметричных фирмах концентрация 
в общем не так высока и фирмы не получают прибыли. Следующее упражне-
ние также дает пример (Курно), в котором экзогенное увеличение в асимметрии 

193десь следует быть осторожным. Число фирм, как полагают, является экзоген-
ным. Если число фирм зависит от затрат на вход, то тогда более высокие затраты на 
вход вызывают более высокую концентрацию, но могут перекрыть конечное увеличение 
в валовой прибыли (см. главу 7). 
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затрат создает положительную взаимосвязь между индексами концентрации и 
отраслевой прибылью. 

Упражнение 5.7*. Предположим, что спрос линеен (Q = 1 - р) и что суще-
ствуют две фирмы с неизменными предельными затратами С\ и с 2 , такими, что 
Ci -f ci = 2с (где с — константа). Покажите, что, когда фирмы становятся более 
асимметричными (с; удаляется от с), конкуренция Курно дает более высокий 
индекс концентрации и более высокую отраслевую прибыль. 

Мы не будем исследовать применимость заключения Демзеца (разъяснение 
относительно аргументов Демзеца и некоторые тесты см. в [53]). Обоснование 
позитивной корреляции в предыдущих примерах очевидно: асимметрия в за-
тратах приводит к асимметрии в выпуске, увеличивая индекс концентрации. В 
то же время она позволяет фирме с более низкими затратами получать ренту, 
таким образом увеличивая отраслевую прибыль. 

Можно также связать понятие концентрации с понятием благосостояния. 
В симметричном случае число фирм не связано с благосостоянием при конку-
ренции Бертрана и положительно связано с ним при конкуренции Курно. При 
асимметричных фирмах данный индекс концентрации не связан систематиче-
ски с благосостоянием при любом типе конкуренции (таким же образом он не 
связан систематически с прибыльностью). 

Упражнение 5.8**. Дэнсби и Уиллиг [13] обратили внимание на влияние не-
значительных изменений в выпуске фирмы на совокупный излишек (потреби-
тельский излишек плюс отраслевая прибыль). Предположим, что по некоторым 
общим причинам выпуск фирмы г изменяется от qi до qi + Sqi (для всех г). 

1. Докажите, что изменение в общем излишке равно 

2. Предположим, что изменение 6 q = ( S q ^ , . . . , 6 q n ) следует ограничить, 
чтобы оно стало меньше числа, соответствующего норме Евклида (Euclidean 
norm): 

Покажите, что при конкуренции Курно верхняя граница SW, связанная с 
этим изменением, пропорциональна квадратному корню из индекса Херфин-
даля. Объясните. 

Индексы концентрации полезны тем, что они дают просто вычисляемые и 
I интерпретируемые показатели конкуренции в отрасли. Однако они не имеют си-
стематической связи с экономическими переменными, относящимися к оценкам 
изменений в затратах, спросе и политике. Более того, так как они являются эн-
догенными, они не позволяют интерпретировать наблюдаемые корреляционные 
связи в казуальном смысле. 
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5.6. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

Ценовая конкуренция даже среди небольшого числа фирм дает, согласно 
Бертрану, конкурентные (общественно оптимальные) исходы. Однако ценовая 
конкуренция ослабевает, когда фирмы сталкиваются с резко повышающимися 
предельными затратами (ограничения в мощностях как предельный случай), 
когда они конкурируют повторно или когда их продукты дифференцированы. 
Эта глава касалась первого смягчающего конкуренцию фактора. 

Если фирмы определяют свои мощности прежде, чем начнут ценовую кон-
куренцию, то, согласно сильным допущениям, они ex post выберут ту цену, 
которую бы назначил аукционист, чтобы очистить рынок (т. е. чтобы привести 
спрос в соответствие с мощностями). Этот результат дает несколько обоснований 
модели Курно, при которой фирмы определяют объем выпуска, а аукционист 
затем назначает цену, очищающую рынок, поскольку количества определяются 
как мощности. Таким образом, модели Бертрана и Курно не следует рассматри-
вать как две конкурирующие модели, делая противоречивые прогнозы относи-
тельно исхода конкуренции на данном рынке. (Кроме того, фирмы почти все-
гда ведут ценовую конкуренцию). Эти модели скорее предназначены для того, 
чтобы представить рынки с различными структурами затрат. Модель Бертрана 
близка отраслям с почти неизменными предельными затратами, а модель Курно, 
возможно, более соответствует отраслям с резко возрастающими предельными 
затратами. 

Следует быть осторожными, объясняя в модели Курно существование огра-
ничения в мощностях. Правильность обоснования следует проверить для ка-
ждой отдельной модели. И в заключение: количественную конкуренцию в це-
лом можно рассматривать как конкуренцию в выборе масштаба, где выбор фир-
мой масштаба определяет функцию ее затрат и, таким образом, условия ценовой 
конкуренции. 

5.7. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 
КОЛИЧЕСТВЕННАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

5.7.1. ТРАДИЦИОННЫЙ АНАЛИЗ КУРНО: СУЩЕСТВОВАНИЕ, 
ЕДИНСТВЕННОСТЬ И ГРАНИЧНОЕ ПОВЕДЕНИЕ 

Этот раздел представляет неполный обзор технического анализа и исследо-
ваний, проведенных в рамках однопериодной модели Курно (неценовая конку-
ренция), рассмотренной в главе 5. 

5.7.1.1. СУЩЕСТВОВАНИЕ РАВНОВЕСИЯ ЧИСТЫХ СТРАТЕГИЙ 

Равновесие чистых стратегий имеет привлекательные особенности. Во-
первых, оно просто. Во-вторых, ни одна фирма не испытывает ex post разо-
чарования, узнав о выборе другой фирмы. Поэтому никакой дальнейшей кор-
ректировки не требуется, даже если фирма может изменить свои мощности. 
Равновесие смешанных стратегий требует, чтобы фирмы не могли изменить свои 
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мощности (даже в сторону их увеличения), так как реализация мощности од-
ной фирмой может оказаться неоптимальной по отношению к другим фирмам. 
Таким образом, они более чувствительны к возможности корректировки. Рав-
новесие чистых стратегий привлекает пристальное внимание исследователей. С 
этой целью исторически рассматриваются две группы предположений. Мы бу-
дем рассматривать применение чистых стратегий в случае с двумя фирмами; это 
легко можно свести к большему количеству фирм. Для упрощения мы также 
предположим, что функции прибыли дважды дифференцируемы. 

Первый подход предполагает, что функция прибыли каждой фирмы вогнута 
относительно ее собственного выпуска (см., например [57]). Из анализа в тексте 
мы знаем, что достаточным условием для этого является условие выпуклости 
функции затрат (C"(<7i) > 0) и вогнутости функции спроса ( Р " < 0). При вогну-
тых функциях прибыли можно определить непрерывные функции реагирования 
R i ( q j ) - 2 0 Чтобы убедиться, что эти функции пересекаются, следует допустить 
технические условия 

Р ( 0 ) > с{(0) Чг 
для всех г (каждая фирма предпочла бы 
производить по крайней мере небольшое 
количество, если бы она являлась монопо-
лией) и 

R j \ 0 ) > R i ( 0 ) = С 

(выпуск фирмы г, который вынуждает фир-
му j ничего не производить, превышает мо-
нопольный выпуск фирмы г). Эти условия, 
как и строгая вогнутость функции при-
были в отношении индивидуального вы-
пуска, удовлетворяются при линейном 
спросе и неизменных предельных затратах, 
соки». Это подтверждается рис. 5 .7 . 2 1 

гт 

Рис. 5 .7 . 

пока последние «не слишком вы-

Замечание. Наличие равновесия чистых стратегий Курно не обосновано в 
отрасли с большим количеством фирм. Чтобы это понять, вспомним, что вторая 

20Мы будем для упрощения предполагать, что П},- < 0. В этом случае функции 
реагирования однозначны. 

21 Более общее доказательство для Р" < 0 и С" > 0 следующее: определим (одно-
значную) функцию qi(Q) условием первого порядка 

или нулем, если уравнение не имеет решения. Отметим, что непрерывная и невоз-
растающая, так что q,(Q)- Равновесие Курно чистых стратегий достигается определе-
нием совокупного выпуска, такого как Q = 4i(Q)> т- е- путем определения фиксиро-
ванной точки функции Q —• • qi(Q). Теорема Броувера утверждает, что непрерывная 
функция, отображающая компактное множество само на себя, имеет по крайней мере 
одну фиксированную точку, что подтверждает результат. (Компактность легко достига-
ется предположением, что q{(0) > 0 и g,(Q) < Q для всех Q, таких что P{Q) = 0). 
Равновесие, таким образом, единственно, так как все функции q<(Q) убывающие, когда 
они строго положительны. (Чтобы это увидеть, можно нарисовать график). 
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производная П1 равна 

Предположим, что С" > 0 и что (как в приведенном здесь примере) при увели-
чении числа фирм спрос остается постоянным, а также, что совокупный выпуск 
приближается к конкурентному. P ' ( Q ) тогда сходится к строго отрицатель-
ной константе. Если qi приближается к нулю (как в предыдущем примере), 
П® строго вогнута и может быть использован предыдущий результат. Если qi 
не приближается к нулю, а конкурентное равновесие достигается путем дубли-
рования стороны потребления и посредством снижения наиболее эффективного 
масштаба производства (см. раздел 5.7.1.3) , потребуется больше усилий, чтобы 
получить результат этого типа. Новшек и Зонненшайн [43] показали, что в их 
модели достигается равновесие Курно, при котором количество фирм, исполь-
зующих смешанные стратегии, приближается к нулю, когда экономика дубли-
рована 22 

С к а ч к и в н и з 
и н е с у щ е с т в о в а н и е 

С к а ч к и В в е р х 
и с у щ е с т в о в а н и е 

Рис. 5 .8 . 

К сожалению, функция прибыли не обязательно вогнута. Она может 
не быть таковой, в частности, если функция спроса «достаточно выпукла». 
(См. [23, 47 ] — яркие контрпримеры вогнутости функции прибыли и суще-
ствования равновесия чистых стратегий даже при выпуклой функции затрат). 
Функции реагирования могут не быть непрерывными (могут включать скачки), 
если функции прибыли не вогнуты. Второй подход [39, 40 , 46 , 59] доказывает 
наличие с и м м е т р и ч н ы х фирм при выпуклой функции затрат. Ключ к дока-
зательству состоит в том, чтобы показать: допущение о выпуклости функции 
затрат предполагает, что скачки в функции реагирования (которые одинаковы 
для всех фирм) — это скачки вверх.2 3 Как показано на рис. 5.8, только скачки 

22 Они также показывают, что в модели общего равновесия кривая спроса, которая, 
как мы предполагаем, оказывается нисходящей в нашем контексте частного равновесия, 
действительно должна быть нисходящей в равновесии для большой экономики. 

23Предположим, что Р" > 0 (случай, который создает проблемы с первым доказа-
тельством единственности). Предположим для простоты, что затраты равны нулю. Пред-
положим, что для q\ — е оптимальная реакция — q2 и что для qi + е она q'2 < q2, где е 
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вниз представляют проблему для доказательства, что выпуск фирмы, q, — опти-
мальная реакция для фирмы (симметричное равновесие чистой стратегии). 

Более современный подход [42] (связанный с этим результат см. [5]) пока-
зывает, что если предельная выручка фирмы увеличивается вместе с выпуском 
других фирм, то имеет место равновесие чистых стратегий. 

5.7.1.2. ЕДИНСТВЕННОСТЬ 

Даже если она существует, равновесие _ 
чистых стратегий Курно не обязательно един-
ственно (рис. 5.9). Тем не менее можно 
найти достаточное условие единственности. 
К примеру, рассмотрим случай с двумя фир-
мами. Предположим, что функции прибыли 
строго вогнуты относительно индивидуаль-
ного выпуска. Дифференцирование условия 
первого порядка 

по д, дает наклон кривой реагирования: Рис. 5 .9 . М н о ж е с т в о равновесий 
Курно. 

Достаточным условием того, чтобы кривые реагирования пересекались только 
один раз, является то, что, где бы они ни пересекались, было бы круче, чем 
Й2 (см. точки А и С на рис. 5.9). В свою очередь, чтобы достаточное условие 
выполнялось, производные функций реагирования должны быть меньше 1 по 
своему абсолютному значению во всей области значений (|Д';| < 1). Таким обра-
зом, | n | J > |П|- -| достаточно для единственности.2 4 Это условие удовлетворяется 

положительно и произвольно мало. Максимизация прибыли требует, чтобы 

q 2 P ( q i - £ + 9 2 ) I 

Я2Р(Я1 + £ + 9 2 ) > 9 2 ^ ( 9 1 + Е + 9 2 ) -

Суммируя эти два неравенства и используя разложение Тейлора первого порядка по е, 
получаем противоречие для Р" > 0. Таким образом, здесь не может быть никакого 
скачка вниз. Читатель может проверить это свойство для общей выпуклой функции 
затрат. 

24 При п фирмах условие 

£ 4 -

достаточно. В действительности это условие не требует, чтобы товары были совершен-
ными субститутами; см. [23]. 
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при линейном спросе и постоянной отдаче от масштаба, когда наклон функций 
реагирования равен 1 /2 . 

5.7.1.3. ПРИБЛИЖЕНИЕ К КОНКУРЕНТНОМУ РАВНОВЕСИЮ 

Ранее мы убедились на простом примере, что, когда количество фирм стре-
мится к бесконечности, равновесие Курно приближается к конкурентному рав-
новесию. Причина в том, что небольшая фирма более склонна увеличивать свой 
выпуск, чем большая, так как влияние подобного увеличения на рыночную цену 
для малой фирмы мало. (Хотя глобальное влияние на р от увеличения qi на 
единицу то же , что и при монополии и дуополии, большая его часть предста-
вляет отрицательный внешний эффект в отношении других фирм, если фирма i 
мала).2 5 

Существует несколько способов увеличить количество фирм. Один из них, 
уже использованный ранее, это простое умножение числа фирм. Когда тех-
нология характеризуется непостоянной отдачей от масштаба, можно умножить 
потребление наряду с производством, чтобы избежать неконкурентного исхода, 
описанного ниже, в главе 7. (Например, умножение числа фирм не делает от-
расль более конкурентной, если высокие постоянные затраты и ограниченный 
потребительский рынок сокращают количество жизнеспособных фирм). Это 
было, например, продемонстрировано в [25]. 

Для начала можно позволить «свободный вход» в отрасль (число потенци-
альных фирм бесконечно, а число у ж е действующих фирм ограничено существу-
ющими постоянными затратами или возрастающей отдачей от масштаба сверх 
определенного уровня производства и размером рынка), а также или умножить 
сторону потребления, или снизить минимально эффективный масштаб произ-
водства, с тем чтобы стимулировать рост числа вступающих. Здесь не будет 
анализироваться вся литература по этой проблеме (см. [30, 38, 43 , 48] , а также 
материалы апрельского симпозиума 1980 г. в «Journal of Economic Theory»); за-
метим, что в основном эта литература касается больших структур. В частности, 

начиная с [25] приводимые результаты от-
носились к общему равновесию.2 6 Мы мо-
жем рассмотреть простой пример частного 
равновесия, приведенный в [43]. 

Предположим, что в первоначальном 
состоянии экономики каждая фирма имеет 
U-образную кривую средних затрат C ( q ) / q , 
как показано на рис. 5.10. При производ-
стве, равном нулю, затраты равны нулю. 
Наиболее эффективный масштаб производ-
ства (MES), т. е. объем выпуска, кото-
рый минимизирует средние затраты, можно 
положить равным 1 без потери общности. 
Пусть с — минимальные средние затраты. 

\ 

I 

а 1 

Рис. 5 .10 . 

25Этот результат соответствует результату [45] для более абстрактных условий, ко-
торый демонстрирует невозможность манипулирования конкурентным процессом эконо-
мическими агентами в большой экономике. 

2бВесьма полезное исследование результатов и методологии см. в [31]. 
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Сохраним сторону потребления неизменной (спрос р = P ( Q ) ) и сократим MES. 
С этой целью мы введем совокупность функций затрат C a ( q ) = a C ( q / a ) . MES 
С а есть а , а минимальные средние затраты все еще с . 2 7 

Для любой а мы допускаем свободный вход. Число потенциальных фирм 
бесконечно. Все они определяют объем выпуска одновременно. Конечно, для 
данной а только ограниченное число фирм войдет (будет действовать) в отрасли 
из-за первоначально возрастающей отдачи от масштаба. Равновесие Курно пред-
полагает, в частности, что все действующие фирмы (т. е. фирмы, выбирающие 
qi > 0) получают неотрицательную прибыль и что любая недействующая фирма 
получала бы неположительную прибыль, если бы она вошла. 

Когда а приближается к нулю, в отрасль могут входить фирмы с неболь-
шими масштабами производства, т. е. возможно производить небольшой выпуск 
при удельных затратах с. Это побуждает к более конкурентному поведению. 
Конечно, если равновесие имеет место (как это достигается — см. [43] или за-
мечание в разделе 5 .7 .1 .1) , общий равновесный выпуск Q должен принадлежать 
интервалу [Q* — a , Q * ] , где Q * — выпуск Вальраса в ограниченной экономике: 
Q* = D ( c ) . Чтобы это представить, предположим, во-первых, что Q > Q * . 
Тогда 

P ( Q ) < с < для всех дг > 0. 

Таким образом, действующие фирмы получают отрицательную прибыль. Для 
них было бы лучше выбрать qi = 0 и получать нулевую прибыль. Теперь пред-
положим, что Q < Q* — а . Рассмотрим недействующую фирму г ; она получает 
нулевую прибыль. Вступив в отрасль с масштабом д, = а, она довела бы общий 
выпуск до Q + а < Q * . Тогда бы ее прибыль стала 

a P ( Q + а ) - С в ( а ) > а с - С а ( а ) = а ( с - = 0 , 

что оказывается противоречием. Таким образом, можно достигнуть конкурент-
ного равновесия в пределе, когда а стремится к нулю. 

Харт [29] отмечал, что наличие большого числа конкурентов не обязатель-
но для достижения конкурентного исхода. Примечательным является то, что 
если фирма мала относительно своего рынка сбыта, она слабо влияет своими 
решениями на рыночную цену. Это утверждение особенно ярко подтверж-
дается в случае с монопольным производителем. Предположим, что произво-
дитель имеет 10 единиц товара для потенциальной продажи (т. е. его мощно-
сти ограничены 10 единицами, а его предельные затраты равны нулю до вы-
пуска 10 единиц и бесконечны в дальнейшем). Если есть 10 потребителей с 
единичным спросом и оценками 10, 9, 8 . . . , то монополист продает только мо-
нопольный объем выпуска — 5 единиц. Если сторона потребления реплици-
руется по крайней мере 10 раз (скажем, существует 10 идентичных островов, 
на которых монополист может продавать), монополист может продавать свои 
10 единиц по цене 10. Таким образом, он не вносит искажения в экономику. 

27 

mm 
Я q 

достигается при q/ot = 1 и равно с. 

= mm 
Я (q/ac) 
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С п р о с 
П р е д е л ь н а я ^ в ы р у ч к а . 

Рис. 5 .11 . 

Рис. 5.11 представляет этот результат в случае непрерывно возрастающих пре-
дельных затрат. Этот рисунок воспроизводит сторону потребления; для эконо-
мики, состоящей из К > 1 островов, требуемое количество есть q = К D { p ) . 
( К играет роль 1 / а в предыдущем утверждении). Таким образом, при произ-
водстве q рыночная цена 

P ( q / K ) = 

где q - q / K — «выпуск на остров», 
функция q может быть записана так: 

Функция затрат каждого острова как 

C ( q ) A K q ) 
К к 

Таким образом, предельные затраты C ' K ( q ) = C ' ( I i q ) сдвигаются на северо-
запад. Монополист определяет объем выпуска для каждого острова, чтобы урав-
нять предельную выручку с предельными затратами. Когда К большое, фирма 
в основном действует в верхней части кривой спроса и, таким образом, получает 
цену (приблизительно равную самой высокой оценке) у ж е как данную. 

Аллен и Хеллвиг [1] исследовали ценовую игру с ограничениями в мощно-
стях, при которой число фирм стремится к бесконечности. Они предположили, 
что мощности каждой фирмы являются экзогенной константой (мощности не 
определяются на первом этапе), и показали, что равновесное ценовое распреде-
ление приближается (в распределении) к совершенно конкурентному исходу. 2 8 

5.7.2. ЦЕНОВЫЕ ИГРЫ ПРИ ОГРАНИЧЕНИИ МОЩНОСТИ 

Здесь мы кратко рассмотрим часть искусного построения Крепса и Шейнк-
мана [35], которое показывает, что при определенных обстоятельствах исход 

28Авторы предполагают пропорциональное рационирование. Они обнаружили, что, 
хотя в распределении имеет место сближение, в поддержке сближения не существует. Это 
значит, что монопольные цены сохраняются для любого числа фирм (но их вероятность 
стремится к нулю). Как показывает Вайвес [60], для правила эффективного рациониро-
вания поддержка распределения равновесной цены также сходится к конкурентной цене. 
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Курно может быть достигнут в ценовых играх с ограничениями мощности. Пре-
жде всего мы рассмотрим ценовую игру с (жесткими) ограничениями мощности 
и эффективным рационированием. Мы покажем, что фирмы продают в соот-
ветствии с их мощностями в той области, где мощности не очень велики, и что 
в двухпериодной игре выбор мощностей в первом периоде ограничивается этой 
областью, а исход эквивалентен исходу Курно. Затем мы обсудим синхрониза-
цию игры. 

5.7.2.1. ЦЕНОВАЯ ИГРА 

Предположим, что существуют две фирмы (г = 1,2) . Фирма г имеет жест-
кое ограничение мощности q j ; она может производить любое количество q i < q i 

при удельных затратах с. Она не может произвести больше, чем q l . Для упро-
щения предположим, что с = 0. Предельные затраты производства предста-
влены на рис. 5.1. Фирма продает в соответствии со своими мощностями, если 
qi = qi. Допустим, что рационирование эффективное.2 9 Функция спроса Р 
вогнута ( Р " < 0), а фирмы определяют свои цены одновременно. 

Анализ будет следующим. Сначала мы рассмотрим существование равно-
весия чистых стратегий (т. е. фирмы не выбирают цены случайно). Мы пока-
жем, что подобное равновесие имеет место только тогда, когда мощности «не 
слишком высоки» (т. е. принадлежат области, расположенной чуть выше на-
чала координат в пространстве мощностей). Равновесие в этой области состоит 
в том, что обе фирмы назначают цену, при которой спрос равен совокупным 
мощностям. Таким образом, обе фирмы сбрасывают свои объемы выпуска на 
рынке способом, аналогичным поведению Курно (единственное отличие состоит 
в том, что фирмы, а не аукционист, назначают рыночную цену). Следующей 
ступенью анализа является характеристика равновесия (обязательно при сме-
шанных стратегиях) «высоких* мощностей. Это достаточно сложно, но лемма 
показывает, что прибыль фирмы с самыми высокими мощностями равна при-
были последователя (follower) Штакельберга (т. е. прибыли, получаемой этой 
фирмой, когда она оптимально реагирует на выпуск другой фирмы, который, 
как предполагается, равен мощностям последней). Анализ предварительного 
выбора мощностей в таком случае оказывается простым. Легко заметить, что 
мощности или количества Курно приводят к ценовому равновесию в области 
чистых стратегий и что если фирма определяет для себя мощности Курно, то и 
для другой фирмы лучший выбор — мощности Курно. 

Лемма 1. В равновесии чистых стратегий р\ = р2 = Р(Я\ + Фирмы 
продают в соответствии со своими мощностями. 

Д о к а з а т е л ь с т в о . Сначала предположим, чторх = р2 = р > P ( q 1 + q 2 ) . Цена 
тогда слишком высока, поэтому по крайней мере некоторая фирма i не может 
продавать в соответствии с мощностями: qi < q i . Теперь, назначив цену р — е , 
фирма i завоевывает весь рынок и может продать д-. Таким образом, при малом 
е фирма i выиграла бы при снижении цены (т. е. qiP < q^p — £)). Если pi = 
= р2 = р < P ( q 1 -f q 2 ) , то обе фирмы строго разделяют своих клиентов. Не-
сколько увеличивая цену, каждая фирма все еще могла бы продавать в соответ-
ствии со своими мощностями и получила бы большую прибыль. И последнее, 

29См. раздел 5.3. 
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Pi < pj невозможно: фирма с более низкой ценой обычно стремится повысить 
ее, насколько позволяет ограничение мощности; или, иначе, есть монополь-
ная цена фирмы i при затратах с = 0, причем при этой цене фирма i покрывает 
весь спрос. Таким образом, фирма j не получает прибыли, тогда как она могла 
бы получить строго положительную прибыль, снизив цену до р, — е. Лемма 
доказана. 

Следующая простая лемма связана с конкуренцией Курно. Пусть R i ( q j ) — 
оптимальная реакция фирмы i на выпуск qj в одновременной однопериодной ко-
личественной игре при отсутствии затрат накопления мощностей: Ri (qj ) мак-
симизирует qiP(qi + qj)- Так как кривая спроса вогнута, Ri однозначная и 
убывающая (см. раздел 5.4). 

Лемма 2. В равновесии чистых стратегий фирма г никогда не назначит цену 
ниже P ( q j 4- R i (q j ) ) в ценовой игре с ограничением мощности. 

Это значит, что нет смысла назначать (низкую) цену, которая побудит фирму 
производить больше, чем при оптимальной реакции на мощности другой фирмы 
(если она может это сделать). 

Д о к а з а т е л ь с т в о . Пусть р, — цена, назначаемая фирмой г. Если фирма j 
назначает цену pj > р г , то фирма г назначает свою монопольную цену и фирма j 
не получит прибыли (тогда как она могла бы получить прибыль, назначив цену 
Pi - £). При 

P i = P j < 

фирма i может несколько увеличить свою цену и получить прибыль 

(Pt + 09. > Pi4i, 

если ее мощности ограничены. Если мощности фирмы i не ограничены, то у 
фирмы j они должны быть ограничены; по крайней мере одна фирма должна 
быть ограничена, так как в противном случае они снизили бы цены. Поэтому 
прибыль фирмы i есть 

Pi{D{Pi) - Qj) = q } ) < R l ( q J ) P ( R 1 ( q J ) 

где неравенство следует из определения функции реагирования. Если фирма j 
назначает цену p j < р г , прибыль фирмы i будет 

Pi{D(pi) - q j ) 

(или р г 9 , , если < D ( p , ) - q j \ но, как отмечено выше, для фирмы со строго 
ограниченными мощностями выгоднее несколько увеличить свою цену, поэтому 
нам не следует рассматривать этот случай). Так как мощности фирмы г не 
ограничены, мы можем переписать ее прибыль как 

Но это есть прибыль Курно для выпуска qj, итак 

Чг = Ri{4j) 
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М о щ н о с т ь К у р н о д л я 
п р е д е л ь н ы х з а т р а т с 

у ч и с т о й , 
у с т р а т е г и и 

Рис. 5 .12 . 

согласно определению функции реагирования. Следовательно, p i = P ( g j - 1 -
Лемма доказана. 

Леммы 1 и 2 подразумевают, что равновесие чистых стратегий имеет место, 
только если для всех г 

Я , < R i ( 4 j ) -

Чтобы увидеть это, положим qi > Ri(qj), но допустим, что равновесие чистых 
стратегий существует. Согласно лемме 1, 

Pi = Р{Я i + 92 )• 

Тогда 

что противоречит лемме 2; следовательно, от противного, равновесие чистых 
стратегий не может существовать. Выше любой кривой реагирования может 
быть только равновесие «смешанных стратегий» (рис. 5.12). И наоборот, если 
мощности находятся ниже обеих кривых реагирования, р = р\ = Р2 = Р{яi +<7г) 
есть равновесие. Снижение цены бессмысленно, так как фирмы не могут продать 
больше. Повышение цены подразумевает, что продаваемое количество ниже 
оптимальной реакции: 

Яг < Я, < 

В частности, если мощности есть мощности Курно ( q * , q%) (соответствующие 
предельным затратам с), то равновесная цена есть P ( q * + В более общем 
смысле — в области чистых стратегий редуцированная форма функции прибыли 
есть точная редуцированная форма Курно. 
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Последняя особенность непрнложима к пропорциональному рационирова-
нию. Предположим, что мощности есть мощности Курно (q*, ) и что обе фирмы 
назначают цену р* = P ( q * + ) . Прибыль фирмы 1 при р > р* есть 

р D(p) 
<72 

Отсюда для фирмы 1 выгоднее всего назначить монопольную цену (максими-
зирующую p D ( p ) ) , которая, как следует из раздела 5.4, превышает цену Кур-
но р*. Это предполагает, что анализ не может быть распространен на пропорци-
ональное рационирование. См. раздел 5.7.2.3. 

За пределами области чистых стратегий можно наблюдать равновесие сме-
шанных стратегий. (Выводы относительно равновесий смешанных стратегий 
при прерывных функциях выигрыша см. в [14, 15]). Мы не будем воспроизво-
дить конструкцию равновесия Крепса и Шейнкмана, мы просто охарактеризуем 
равновесное поведение с тем, чтобы показать, что инвестиции в мощности выше 
области чистых стратегий на первом этапе не в интересах фирмы. 

Смешанные стратегии для фирмы i представляет кумулятивное распределе-
ние цен Fi(pi) в некотором интервале [p. ,pj] .3 0 Чтобы эта стратегия была опти-
мальной для фирмы г, она должна представлять собой случай, когда фирма г 
выбирает только ту цену, которая максимизирует ожидаемую прибыль фирмы 
(т. е. все выбираемые цены приносят один и тот же — оптимальный — вы-
игрыш). Описание смешанных стратегий см. в главе 11. 

Лемма 3. В области смешанных стратегий (g^ > Ri (qj ) по крайней мере для 
некоторой фирмы i) фирма, имеющая самые высокие мощности (скажем, г), 
получает прибыль, равную прибыли последователя Штакельберга: 

Доказательство леммы 3 (схема которого представлена ниже) слишком 
длинно и запутанно; его следует пропустить при первом прочтении. 

Д о к а з а т е л ь с т в о ( с х е м а ) . Пусть р . и рг обозначают верхний и нижний пре-
делы поддержки оптимальной стратегии фирмы г. Во-первых, покажем, что 
р^ = р2 = р и при цене р каждая фирма продает в соответствии с мощностями 
или ее оппонент назначает цену р с вероятностью 0. Если р. < р . , нам ясно из 
предыдущих аргументов, что р . должно быть монопольной ценой фирмы г . Так 
как монопольная прибыль самая большая, которую может получить фирма г, 
она назначает цену р. с вероятностью 1, а фирма j никогда не получит прибыли; 

30Отметим, что F, возрастает. Технически требуется, чтобы Fi(-) была непрерывна 
справа, т. е. для всех р,-

Элемент р,- определяется 

Р ( р , ) = lim 
р—р7 

Равновесные распределения фактически имеют плотности при возможном положении эле-
мента на верхней границе поддержки. 
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однако фирма j могла бы получить строго положительную прибыль, снизив цену 
до р. - £ , что противоречит утверждению о том, что р — самая низкая граница 
поддержки оптимальной стратегии для фирмы j . Во-вторых, если фирма на-
значает цену р с положительной вероятностью, для фирмы i будет выгоднее 
назначить цену р — е, если при цене р она не может продавать в соответствии 
со своими мощностями. Таким образом, назначая цену р, каждая фирма i мо-
жет продать с вероятностью 1. Так как р — оптимальная цена, 3 1 прибыль 
фирмы i будет p q • . Отметим, что р > P { q l + q 2 ) . 

Теперь рассмотрим самые высокие цены: р г и р 2 . Предположим, что р г > р } 

или что p i = Pj и что фирма j назначает цену pj с вероятностью О. Прибыль 
фирмы i есть _ _ _ _ 

P i ( D { P i ) ~ 4 j ) = 4 i P { 4 i + 4 j ) , 
где qi — количество, продаваемое по цене P i . Отсюда д, = Д , ( ^ ) , 3 2 и прибыль 
фирмы i 

(Верхний индекс F означает, что фирма i — последователь Штакельберга, т. е. 
то, что она реагирует на выбор фирмой j ~q-. См. главу 8). Но при равнове-
сии смешанных стратегий все оптимальные стратегии должны приносить фирме 
одинаковую прибыль, в частности 

П F ( q j ) = pqi. _ (5 16) 
С другой стороны, предположим, что qj > q { . Тогда, назначая F ( g , + 
фирма j может гарантировать себе IIF(<jf;), так как мы находимся в области сме-
шанных стратегий, такой, что qj > Д^(<7г), и так как qi < q } , предполагается, 
ЧТО' ,33 

Таким образом, мы имеем „ 
pqj > II F (g , ) . (5.17) 

Исключая р, получаем IIF(gj)<7j > ITF(<7j)<7j. Посредством простых алгебраиче-
ских преобразований34 мы получаем тогда, что ~q{ > ~q- — противоречие. 

31 По условию непрерывности, если р — инфимум (инфимум — наименьшее значе-
ние. — Прим. ред.) скорее, чем минимум. 

32Если qi > Ri(qj), фирма г могла бы повысить свою цену до 

и получить большую прибыль. Если qi < Ri(qj), qi = qt и Pi = P(qx + q2) = p, то 
равновесие чистых стратегий — противоречие. ~ 

33Следующее неравенство имеет место благодаря тому факту, что кривые реагирова-
ния идентичны и имеют наклон < 1, что может быть легко продемонстрировано путем 
дифференцирования условий первого порядка для равновесия Курно. 

34Предположим, qi < q1; это подразумевает, что q} > R} (g,), и рассмотрим 

Д = = ПF{q])q] - ПF(qt)q, = j- R(q))}dq = 

[R(q)P(q + R(q)) + qR(q)P\q + R{q))]dq, 
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Или каждая фирма играет изолированно при р = р^ = pj . Однако при 
равновесии смешанных стратегий р > р; и из нашего предыдущего анализа 
р > P ( q i + q } ) • Таким образом, при цене р каждая фирма не может продавать 
в соответствии со своими мощностями со строго положительной вероятностью. 
Следовательно, каждой фирме было бы выгоднее назначить цену более низкую, 
чем р , а не р . 

Таким образом, мы можем заключить, что ф и р м а с с а м ы м и в ы с о к и м и м о щ -
н о с т я м и — с к а ж е м i ( q i > q j ) — п о л у ч и т п р и б ы л ь I I F ( g j ) . 

Чтобы построить равновесие при смешанных стратегиях, обратим внимание 
на возрастающую вероятность распределения для каждой фирмы в (совпадаю-
щем) интервале [р,р], такого, что каждая фирма безразлична к ценам в этом 
интервале. (См. 135] ) . Нам не понадобится этого делать. Принимая во вни-
мание предыдущую характеристику, нам следует только знать, что равновесие 
существует и не нужно обращать внимания на его конкретную форму. 

5.7.2.2. ВЫБОР МОЩНОСТЕЙ 

Рассмотрим теперь предварительный и одновременный выбор мощностей; 
пусть со > 0 обозначает предельные затраты ввода мощностей. Покажем, что 
исход Курно 

/ — * * — * * \ 

[Qi = я , я г = я )» 
когда q максимизирует 

ч [ Р ( я - С о - с , 

есть равновесие (здесь с = 0). 
На рис. 5 .13 показаны кривые реагирования, когда затраты мощностей 

являются поглощенными (sunk) и когда они таковыми не являются. Во втором 
периоде ценовой игры затраты мощностей будут у ж е поглощенными и, следова-
тельно, не относятся к делу (прошлое есть прошлое). Каждая фирма предпочла 
бы выпустить на рынок больше продукции, чем в случае, если бы ей пришлось 
платить за мощности. Поэтому кривые реагирования сдвигаются вверх между 

где R обозначает функцию реагирования и используется теорема об огибающей (R(q) — 
максимизирующая прибыль фирмы, которая реагирует на q). Используя условие первого 
порядка для равновесия Курно, мы получаем 

Д = -
ч, 

RP'(R - q)dq. 

Если «j,- > R(qi), тогда для всех q > <7,- мы 
Д < О. Затем предположим, что qt < Д(д,) 
Для q из [ Д - 1 (<?, ), <jj] 

Отсюда 

имеем R(q) < R(q{) < < q и, таким образом, 
(л А Из прим. 32 следует, что q} > R_1(g, ). 

-RP'(R - q)dq < Я"1 (ШПя, + К'ЧЯг)) ~ 

поскольку Я(д,) является наилучшей реакцией на qi, тогда R (</,) 
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г 

К р и в ы е р е а г и р о в а н и я , 
к о г д а з а т р а т ы н а м о щ н о с т ь 
у ж е п о г л о щ е н ы ( / ? ( • ) ) 

К р и в ы е р е а г и р о в а н и я , 
к о г д а з а т р а т ы н а м о щ н о с т ь 
е щ е н е п о г л о щ е н ы 

rr** гг* 1 Ч 
Рис. 5 .13 . 

первым и вторым периодом. В частности, R(q**) > q**, где R обозначает функ-
цию реагирования второго периода. 

Предположим, что фирма i выбирает q**. Фирма j, если она выбирает q < 
< R(q**), получает 

где R все еще обозначает функцию реагирования второго периода. Если q > 
> R ( q * * ) , фирма j получает 

n F ( < T ) = R ( q " ) { P [ R ( q " ) + q * * ] - c 0 } . 

Но, по определению, q * * , q * * ( < R ( q * * ) ) — самое удачное реагирование в первом 
периоде на q**. Поэтому 

Мы можем заключить, что равновесие Курно при затратах со является рав-
новесием первого периода в игре с мощностями. И согласно анализу ценовой 
игры, цена во втором периоде равна P(2q**). 

Чтобы доказать единственность выбора мощностей, потребуются несколько 
большие усилия (см. [35]). 

5.7.2.3. ОБСУЖДЕНИЕ ПРАВИЛА РАЦИОНИРОВАНИЯ 

Дэвидсон и Денекер [17] доказывают, что практически для любого правила 
рационирования, за исключением эффективного, исход Курно не может воз-
никнуть как равновесие двухпериодной игры. Их рассуждения схематически 
изложены ниже: если мы обозначим с и со производственные затраты и за-
траты ввода мощностей, то условием первого порядка для максимизации при-
были фирмы 2 в игре Курно является 

Р'{4\ + Я2)Я2 + P(qi +q2)~c-co = 0 
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при q i = <72 = Я**- Пусть р * * = P ( 2 q * * ) обозначает цену Курно и пусть D ( p 2 \ p \ ) 
обозначает остаточный спрос фирмы 2 , когда она назначает цену р 2 > р \ . Заме-
тим, что D ( p * * \ p * * ) = q * * , если обе фирмы аккумулировали мощности Курно 
в первом периоде (необходимое условие для исхода Курно). Предположим, что 
D ( p 2 \ р \ ) дифференцируемо п о р 2 справа о т р х , и допустим, что обе фирмы акку-
мулировали мощности Курно и назначили цену Курно р**\ увеличение прибыли 
фирмы 2 связано с незначительным увеличением цены выше р** пропорцио-
нально 

А = 

(Вспомним, что инвестиционные затраты являются поглощенными во втором 
периоде). 

Следуя Дэвидсону и Денекеру, предположим далее, что для р 2 , превышаю-
щего р * * , 

D ( p 2 \ p * * ) > D ( p 2 ) ~ q * * - , 

значит, остаточный спрос превышает спрос, получаемый согласно правилу эф-
фективного рационирования. Суть состоит в том, что если рационирование мгно-
венно и ничего не стоит, то q * * потребителей обслуживаются фирмой 1, а осталь-
ные переходят к фирме 2. Самое плохое, что может случиться с фирмой 2, это 
то, что фирма будет обслуживать q** потребителей с самыми высокими оцен-
ками. Это именно то, что происходит при эффективном рационировании. Таким 
образом, эффективное рационирование дает самую низкую кривую остаточного 
спроса.3 5 Сделаем чуть более сильное предположение, что 

1 

P ' ( 2 q * * Y 

где левая часть относится к кривой остаточного спроса, а правая — к кривой 
обычного спроса. Используя условие первого порядка равновесия Курно, мы 
получаем 

А > 
p ' { 2 q * * Y 

Теперь предположим, что со = 0. Тогда А > 0. Таким образом, у фирмы 2, 
скажем, есть стимул поднять цену выше цены, очищающей рынок при мощно-
стях, соответствующих исходу Курно. Исход Курно не может быть равновесием 
двухпериодной игры. В общем случае это выполняется, если CQ мало и кривая 
остаточного спроса лежит достаточно выше кривой, полученной для эффектив-
ного правила рационирования. 

35Здесь, конечно, необходимо вернуться к микрооснованиям рационирования. Если 
рационирование не является мгновенным и ничего не стоит, понятно, что остаточный 
спрос окажется даже хуже для фирмы 2, чем для фирмы, связанной с эффективным 
рационированием — к примеру, потребители могут сохранять свои отношения с фирмой 1 
в надежде покупать по более низкой цене, если рационирование не мгновенно. 
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5.7.2.4. ОБСУЖДЕНИЕ ВЫБОРА ВРЕМЕНИ 

Модель ценовой конкуренции, происходящей после конкуренции мощно-
стей, отражает ту мысль, что цены приспосабливаются быстрее, чем мощности. 
Таким образом, при выборе цен может иметь смысл рассматривать мощности 
как заданные. Однако важным предположением предыдущего анализа явля-
ется то, что конкурентам известны мощности фирмы до ценового периода. То-
гда они действуют как индикатор цены, которую фирма собирается назначить. 
Если мощности несовершенно наблюдаемы конкурентами, это свойство исчезает 
и формально все происходит так, как будто мощности и цены выбираются од-
новременно (хотя это не обязательно должно быть так). 

Гертнер [26] анализирует игры с одновременным выбором количества и 
цены. Каждая фирма i выбирает количество qi и цену р, без предварительного 
исследования выборов, сделанных конкурентами. Хотя он допускает убываю-
щую и возрастающую отдачу от масштаба, мы сосредоточимся на более простом 
случае постоянной отдачи, в котором для фирмы i производство qi продукта 
стоит cqi. И для простоты предположим, что имеются только две фирмы. 

Очевидно, что равновесие чистых стратегий не существует. Рассуждения 
проводятся в духе Бертрана—Эджуорта. Если бы существовало равновесие чи-
стых стратегий, две фирмы были бы вынуждены продавать товар по одной и той 
же цене. В противном случае фирма, цена у которой ниже (скажем, фирма г), 
получила бы весь рынок; зная, что другая фирма назначала более высокую цену, 
она бы уверенно смогла удовлетворить весь спрос по более низкой цене. Однако 
возможны только две ситуации: либо р, = с и фирма г улучшила бы свое по-
ложение, хотя бы немного увеличив цену, либо р, > с и фирма j могла бы 
получить строго положительную прибыль, продавая товар по более низкой, чем 
у фирмы г, цене. Далее, в равновесии чистых стратегий было бы необходимо, 
чтобы р* = Р2 = с; если бы рыночная цена превышала с, каждая фирма могла 
бы увеличить свою прибыль, назначив немного более низкую цену и покрыв весь 
рынок. Но конкурентная цена также не может быть равновесной. По крайней 
мере одна фирма будет предлагать строго меньше, чем D ( c ) (иначе фирмы будут 
терять деньги); поэтому другая фирма может чуть увеличить цену, все еще имея 
покупателей и получая положительную прибыль. 

Гертнер показал, что существует (единственное) равновесие смешанных 
стратегий. Оно подобно равновесию Бертрана, в котором фирмы получают нуле-
вую ожидаемую прибыль.3 6 Это напоминает равновесие Курно в том, что ожида-
емая цена превышает конкурентную цену с. (Этот второй результат вытекает из 
того факта, что фирмы никогда не назначают цену ниже с и ( с , с) не является 
равновесием). Качественное отличие от случая, когда количества (мощности) 
наблюдаемы, состоит в том, что фирма не может принять на себя обязательство 
не «наводнять рынок», выбрав ограниченные мощности. Это повышает кон-
курентное давление и снижает прибыль, как в равновесии Бертрана. Фирма, 
которая в конце концов назначает самую низкую цену, снабжает весь рынок 
и получает положительную прибыль, а фирма с более высокой ценой получает 

36 При убывающей эффективности (возрастающих предельных затратах) фирмы по-
лучают прибыль. 
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отрицательную прибыль (производит и не продает). Следующее упражнение де-
монстрирует логику этого доказательства. 

Упражнение 5.9**. Рассмотрим одновременную количественно-ценовую игру 
двух фирм. Пусть р обозначает верхнюю границу (supremum) цен, при которых 
имеется спрос: D ( p ) = 0 . Найдите равновесие смешанных стратегий. 

1. Покажите, что обе фирмы получают нулевую прибыль. (Указание: рас-
смотрите самую низкую и самую высокую цену, которую назначает каждая 
фирма). 

2. Предположим, что каждая фирма г играет в соответствии с некоторым 
непрерывным распределением F,(p) на [p . ,p t ] (что может быть продемонстри-
ровано). Покажите, что каждая фирма производит D ( p ) , когда она назначает 
цену р, если другая фирма также производит и удовлетворяет спрос по цене, 
которую она назначает. 

3. Покажите, что F ( p ) — 1 — с / р для р < р и F ( p ) = 1 — это симметрич-
ное распределение равновесной цены. Зависят ли эти результаты от правила 
рационирования? 

И последовательные, и одновременные количественно-ценовые игры ведут 
к равновесию смешанных стратегий. Это свойство несколько неудовлетвори-
тельно, если действительно считать, что цены могут изменяться гораздо бы-
стрее, чем мощности. При смешанных стратегиях одна фирма обычно в конце 
концов назначает цену более высокую, чем ее конкурент, и имеет небольшой 
остаточный спрос или вовсе не имеет его. Очевидно, что эта фирма будет пы-
таться реагировать на такую ситуацию и снизит цену, чтобы увеличить свою 
рыночную долю. Таким образом, смешанные стратегии требуют динамики цен. 
Действительно, когда Эджуорт ввел ограничения на мощности, чтобы избежать 
парадокса Бертрана, он предположил возможность ценовых циклов, а не исполь-
зования смешанных стратегий. Другим свойством, заслуживающим внимания, 
когда определение мощности принимает форму производства до продажи и ко-
гда игра, в которой принимаются решения о мощностях и ценах, повторяется, 
является возможность изменять производственные запасы. 

5.7.2.5. КОНКУРЕНЦИЯ ЗА РЕСУРСЫ 

Ранее мы предполагали, что у фирм на рынке продукции были независимые 
функции затрат. При некоторых обстоятельствах они могут соперничать за один 
и тот же ресурс (ресурсы), в отношении которого они имеют монопсоническую 
власть. Тогда затраты фирмы, связанные с получением ресурса, зависят от стра-
тегии приобретения ресурсов другой фирмы. Важным свойством является то, 
что каждая фирма может перебить цену своих конкурентов на рынке ресурсов 
и лишить другие фирмы доступа к предложению ресурсов (или по крайней мере 
сделать этот доступ дороже). Если ресурсы могут быть идентифицированы с 
мощностями (вспомните оптовиков, покупающих урожай у фермеров, или про-
изводителей конечного товара, покупающих оборудование у его изготовителей), 
каждая фирма может ограничить мощности своих конкурентов, повысив цену 
поставщиков ресурсов. Сталь [56] предполагает, что отрасль, предлагающая 
ресурсы, является конкурентной, и ставит еще некоторые условия; он показы-
вает, что исход двухпериодной игры, в которой фирмы в первом периоде уста-
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навливают цены на ресурсы (мощности), а во втором выбирают цены, является 
конкурентным. Как и в равновесии Бертрана, даже две фирмы, производящие 
конечный продукт, не могут предотвратить падение цены до уровня, при кото-
ром предельная готовность потребителей платить за продукт равна предельным 
затратам предложения конечного продукта. 

ОТВЕТЫ И У К А З А Н И Я 

Упражнение 5.1 

Во-первых, не может быть равновесия, в котором и р\ и р2 строго выше с2 
(по тем же причинам, что и в случае симметрии). Во-вторых, фирма 2 не назна-
чит цену ниже с2 (она получила бы отрицательную прибыль, если бы продавала 
товар).37 В-третьих, фирма 1 может гарантировать себе прибыль, приближаясь 
как можно ближе к (с2 — с \ ) D ( c 2 ) , назначив цену с2 — £ (где е — малое положи-
тельное число). Но так как рыночная цена (минимум из двух цен) не превышает 
с2, эта прибыль — максимум того, что может получить фирма 1. Имеет место 
«проблема открытости». Если не предположить, что по общей цене с2 фирма 1 
покрывает весь спрос, равновесия в с т р о г о м с м ы с л е не существует — фирма 1 
захочет выбрать z как можно ближе к нулю, но не равное нулю. Такого е не 
существует. Но это — техническая деталь. Можно определить равновесие как 
предел, так что р \ = с 2 , и прибыль фирмы 1 равна ( с 2 — C\)D(C2).38 

Когда p m ( c i ) < с 2 , фирма 1 может назначить свою монопольную цену, не 
беспокоясь об угрозе со стороны фирмы 2. 

Упражнение 5.2 

Предположим, что фирма 1 назначает цену 

р* = 1-(щ+щ)> 

Очевидно, что у фирмы 2 нет стимула назначать цену ниже р * . Предполо-
жим, что она назначает цену р > р * . Остаточный спрос равен 

( 1 - Р ) 
1 - р * -

1 - р * 

Таким образом, прибыль фирмы 2 равна 

1 - р * -
1 - р * 

Это означает, что фирма 2 должна выбрать р = 1 / 2 (что является моно-
польной ценой при отсутствии ограничения мощности). Однако р* > 1 /2 . Из-за 

З73десь мы делаем разумное предположение о том, что фирма 2 не выбирает доми-
нируемую стратегию. Таким образом, мы накладываем некоторое ограничение на кон-
цепцию Нэша (см. главу 11). 

38Покажите, что такой же результат получается (с тем же предположением, что 
фирма 2 не выбирает доминируемую стратегию), когда фирмы свободны в выборе объема 
производства, каков бы ни был спрос на их товар. 
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вогнутости своей целевой функции выше р* лучшее, что может сделать фирма 2, 
это назначить цену р * . 

Упражнение 5.3 

1. q = 1 /4 IF = 1/16. 
2. При дуополии q = 1 /3 =>• П' = 1 /9 < 2 • 1/16. 
3. Очевидно, что монополия будет успешнее: она получит агрегированную 

прибыль, равную 1/4 . 
4. При ценовой конкуренции фирма, производящая два взаимозаменяемых 

продукта, назначает на эти продукты цены более высокие, чем назначили бы две 
отдельные фирмы. Это происходит из-за того, что при назначении цены на один 
продукт фирма интернализует снижение спроса на другой продукт, связанное 
со снижением цены. Далее, если имеется третья фирма, производящая третий, 
дифференцированный, продукт, эта фирма назначает более высокую цену на 
свой продукт, если другие два продукта продаются одной и той же фирмой. 
Поэтому слияние здесь является «стратегией щенка» («puppy-dog strategy»), 
говоря языком главы 8. Сливающиеся фирмы становятся менее агрессивными 
и, следовательно, вызывают менее агрессивную реакцию третьей фирмы. 

Более подробно о поглощениях и конкуренции Курно см. [16, 50, 58], о 
поглощениях и равновесии Бертрана см. [19]. 

Упражнение 5.4 

1. Пусть с\ = w - \ - r и С2 = 2w + r обозначают удельные затраты. В равновесии 
Курно 

1 - 2ci - с2 1 - 2с2 + сх 
41 = — 

или 

Я\ = 
1 - г 

И q 2 -
1 — г — 3 w 

2. ГГ = max{<7i[l - qi - q2 - (г + u>)]}. 

Из теоремы об огибающей 

Изменение w имеет два эффекта: оно увеличивает затраты фирмы 1 и ослабляет 
стратегическую позицию фирмы 2. Так как у фирмы 2 высокая трудоинтен-
сивность, она должна значительно сократить объем выпуска. В общем случае 
может доминировать любой из двух эффектов. 

Упражнение 5.5 

1. max[( l - q\ - - я\ГА - Чг = 0. 

По симметрии q\ = q2 = 1/4 и П1 = П2 = 3 /32 . Заметьте, что предельные 
затраты равны 1/4 . 
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2. Объемы выпуска двух фирм находятся решением 

( П = max - q x - q 2 ) + х г ( а - а^) 

П2 = max[g 2 ( l - 91 - Ч2) ~ тг]-

Условия первого порядка дают решение. 
Из теоремы об огибающей 

d a д а 21 

Однако при а = 1 / 4 Х\ — 0, поэтому d U 1 / d a < 0 . 
И н т е р п р е т а ц и я . Когда а = 1 /4 , фирме 1 безразлично, продавать одну 

единицу на рынке 2 или не продавать (так как Р ( 0 ) = а — 1 / 4 = МС). Но «стра-
тегический эффект» играет против фирмы 1: фирма 2 знает, что при а = 1 / 4 + £ 
фирма 1 продает небольшое количество продукта на рынке 2 и, следовательно, 
имеет более высокие предельные затраты. Поэтому фирма 2 увеличивает объем 
выпуска. Если бы фирма 1 могла оставаться вне рынка 2, она бы так и поступала 
(при а = 1 /4 + е). Это воздержание является примером стратегии «тощий и го-
лодный вид» («lean-and-hungry-look-strategy») («будь худым, чтобы оставаться 
агрессивным»), развитой в главе 8. 

Упражнение 5.6 

1. 
R p Q 

Дн 
£ 

2. 

означает, что 

L = 

Упражнение 5.7 

Объемы выпуска и прибыли выведены в разделе 5.4. Заметьте, что 

Q = 41 + 42 = - С! - с 2 ) = ^(1 - с). 

Таким образом, общий выпуск не зависит от степени асимметрии затрат. Пусть 
фирма 1 будет фирмой с низкими затратами: ci < с < с2 . Когда с\ снижа-
ется (а с2 = 2 с - Ci повышается), q\ повышается, a q2 снижается. Поэтому 
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а г повышается, а а2 снижается. Таким образом, любой индекс концентрации, 
удовлетворяющий критерию Лоренца (как три индекса, упомянутые в тексте), 
возрастает. 

Общая прибыль 

П = ^[18ci (c i - 2с) + (2 - 4с + 20с2)] . 

П — выпуклая по с\ функция с минимумом в cj = с. 

Упражнение 5.8 

1. W равняется чистому потребительскому излишку плюс прибыль отрасли 
или валовому потребительскому излишку минус общие затраты. Изменение в 
валовом потребительском излишке равно p S Q , где S Q = ^ Я И изменение в 
затратах равно С\6щ. 

2 . Максимизируйте & W при ограничении 

к. 

S I V в этом случае называется г р а д и е н т н ы м п о к а з а т е л е м ф у н к ц и о н и р о в а -
н и я о т р а с л и ( industry performance gradient index). 

Лагранжиан равен 

i=l 

Получаем 

Таким образом, 

Р-С1 • 
2А " 

6 W = ^ ^ 
2А 

Используя вышеуказанное ограничение, получаем 

Подставляя А, получаем 

\ £ Rn, 

где е — эластичность спроса. 
Рассмотрение малых изменений обычно (неформально) оправдывается воз-

можностью того, что экзогенные переменные (например, затраты), л е ж а щ и е в 
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основе конкуренции Курно, изменяются медленно и что те из этих переменных, 
которые контролируются правительством, должны изменяться медленно (по ин-
формационным причинам; в частности, литература по налоговой реформе под-
черкивает, что эластичности спроса и предложения известны только локально, 
а это делает радикальные изменения опасными). 

То, как связаны изменения экзогенных переменных и изменения объема 
выпуска, остается открытым вопросом. В частности, необходимо посмотреть, 
насколько близко действительное изменение в 6 q , вызванное (скажем) измене-
нием в политике, подходит к изменению, которое максимизирует 6W при дан-
ном ограничении нормы. Это упражнение позволит нам только оценить, дей-
ствительно ли большие потенциальные улучшения в благосостоянии связаны с 
более высокими индексами концентрации. 

Другие примеры типов конкуренции и индексов см. в [13]. 

Упражнение 5.9 

Примем «произвольное» правило рационирования. 
1. Обозначим через р и р • нижнюю и верхнюю границы поддержки смешан-

ной стратегии фирмы г. 
Сначала предположим, что р; > pj или рг = ру и фирма j назначает цену р} 

с нулевой вероятностью. Тогда фирма i получает н /левую прибыль, поскольку 
при назначении ею цены р, она продает с нулевой вероятностью. Далее, фирма j 
также получает нулевую прибыль; либо р. = с, либо р. > с (в последнем случае 
фирма могла бы обеспечить себе положительную прибыль, назначив цену р. — е 
и производя D { p . — е) — противоречие). Поэтому остается только р^ = р , и 

—з 
обе фирмы играют изолированно при этой цене (т. е. играют по этой цене с 
положительной вероятностью). Если D ( p j ) > 0, то каждая фирма может не-
много снизить свою цену, все еще производя £>(р,), и быть способной продать 
весь объем D(pt), если другая фирма назначает цену рг (что она делает с поло-
жительной вероятностью). Поэтому р- = pj = р, где D(p) = 0. И снова ни одна 
фирма не получает прибыли. 

2. Если фирма j производит D ( p j ) , когда она назначает цену pj, потребители 
никогда не рационируются фирмой j , а прибыль фирмы г при назначении ею 
цены pi равна 

{[1 - Fj(pi)]pi - с}дг, если 0 < дг < D(pi), 

[1 - Fj(pi)]piD(pi) - cqi, если qi > D(pi). 

Очевидно, что оптимальным количеством при цене pi будет 
нуль). 

3. Если F(p) = 1 - с/р для всех р из [с, р\, 

= D ( p i ) (или 

Каждая фирма играет изолированно при цене р. 



370 Глава 6 ДинаМ^ 

ЛИТЕРАТУРА 

1. Allen В., Hellwig М. Bertrand—Edgeworth Oligopoly in Large Markets // Rev. Econ. 
Stud. 1986. Vol. 53. P. 175-204. 

2. Atkinson A. B. On the Measurement of Inequality // Journ. Econ. Theory. 1970. Vol. 2. 
P. 244-263. 

3. Bain J. Relation of Profit Rate to Industry Concentration : American Manufacturing, 
1936-1940 // Quart. Journ. Econ. 1951. Vol. 65. P. 293-324 . 

4. Bain J. Industrial, Organization. New York : Wiley, 1956. 
5. Bamon R., Fraysse J. Existence of Gournot Equilibrium in Large Markets // Econometrica. 

1985. Vol. 53. P. 587-597. 
6. Beckman M. Edgeworth—Bertrad Duopoly Revisited // Operations Research-Verfahren, 

III / Ed. by R. Henn. Meisenheim : Verlag Anton Hein, 1967. 
7. Benoit J.-P., Krishna V. Dynamic Duopoly : Prices and Quantities // Rev. Econ. Stud. 

1987. Vol. 54. P. 23-36 . 
8. Bertrand J. Theorie Mathematique de la Richesse Sociale // Journ. Savants. 1883. 

P. 499-508. 
9. Bulow J., Geanakoplos J., Klemperer P. Multimarket Oligopoly : Strategic Substitutes and 

Complements // Journ. Polit. Econ. 1985. Vol. 93. P. 488-511 . 
10. Cournot A. Researches into the Mathematical Principles of the Theory of Wealth / Ed. 

by N. Bacon. New York : Macmillan. 1987. 
11. Cowling K., Waterson M. Price-Cost Margins and Market Structure // Econ. Journ. 

1976. Vol. 43. P. 267-274. 
12. Curry В., George K. Industrial Concentration : ASyrvey // Journ. Industr. Econ. 1983. 

Vol. 31. P. 203-255. 
13. Dansby R., Willig R. Industry Performance Gradient Indexes // Amer. Econ. Rev. 1979. 

Vol. 69. P. 249-260. 
14. Dasgupta P., Maskin E. The Existence of Equilibrium in Discontinuous Economic Games. 

I. Theory // Rev. Econ. Stud. 1986. Vol. 53. P. 1 -26 . 
15. Dasgupta P., Maskin E. The Existence of Equilibrium in Discontinuous Games. II. Ap-

plications // Ibid. P. 27-41. 
16. Davidson C., Deneckere R. Horizontal Mergers and Collusive Behavior // Intern. Journ. 

Industr. Organization. 1984. Vol. 2. P. 117-132. 
17. Davidson C., Deneckere R. Long-Term Competition in Capacity, Short-Run Competition 

in Price, and the Cournot Model // Rand Journ. Econ. 1986. Vol. 17. P. 404-415 . 
18. Demsetz H. Industry Structure, Market Rivalry and Public Policy // Journ. Law a. 

Econ. 1973. Vol. 16. P. 1 -10 . 
19. Deneckere R., Davidson C. Incentives to Form Coalitions with Bertrand Competition // 

Rand Journ. Econ. 1985. Vol. 16. P. 473-486. 
20. Edgeworth F. The Pure Theory // Monopoly, in Papers Relating to Political Economy / 

fed. by F. Edgeworth. London : Macmillan, 1925. Vol. 1. 
21. Encaoua D., Jacquemin A. Degree of Monopoly, Indices of Concentration and Threat of 

Entry // Intern. Econ. Rev. 1980. Vol. 21. P. 87-105. 
22. Friedman J. Oligopoly and the Theory of Games. Amsterdam : North-Holland, 1977. 
23. Friedman J. Oligopoly Theory. Cambridge Univ. Press, 1983. 
24. Friedman J. On the Strategic Importance of Prices vs. Quantities. Univ. of North 

Carolina, 1986. (Mimeo). 



а 5 Я Ценовая конкуренция в коротком периоде 371 

25. Gabszewicz J., Vial J. P. Oligopoly «a la Cournot» in General Equilibrium Analysis // 
Journ. Econ. Theory. 1972. Vol. 4. P. 381-400. 

26. Gertner R. Simultaneous Move Price-Quantity Games and Non-Market Clearing Equilib-
rium. Mass. Inst, of Technology, 1985. (Mimeo). 

27. Ghemawat P. Capacities and Prices : A Model with Applications. Harvard Business 
School, 1986. (Mimeo). 

28. Hannah L., Kay J. Concentration in Modern Industry : Theory, Measurement and the 
U. K. Experience. London : Macmillan, 1977. 

29. Hart O. Monopolistic Competition in a Large Economy with Differentiated Commodi-
ties // Rev. Econ. Stud. 1979. Vol. 46. P. 1 -30 . 

30. Hart O. Perfect Competition and Optimal Product Differentiation // Journ. Econ. The-
ory. 1980. Vol. 22. P. 279-312. 

31. Hart O. Imperfect Competition in General Equilibrium : An Overview of Recent Work // 
Frontiers of Economics / Ed. by K. Arrow, S. Honkapohja. Oxford : Blackwell, 
1985. 

32. Kay J. Concentration in Modern Industry. London : Macmillan, 1977. 
33. Kolrn S.-C. Les Choix Financiers et Monetaires : Theorie et Techniques Modernes. Edi-

tions Dunod, 1966. 
34. Kolm S.-C. The Optimal Production of Social Justice // Public Economics / Ed. by 

J. Margolis, H. Guitton. London : Macmillan, 1969. 
35. Kreps D., Sheinkman J. Quantity Precommitment and Bertrand Competition Yield 

Coumot Outcomes // Bell Journ. Econ. 1983. Vol. 14. P. 326-337 . 
36. Levitan R., Shubik M. Price Duopoly and Capacity Constraints // Intern. Econ. Rev. 

1972. Vol. 13. P. 111-122. 
37. Levitan R., Shubik M. Duopoly with Price and Quantity as Strategic Variables // Intern. 

Journ. Game Theory. 1980. Vol. 7. P. 1 -11 . 
38. Mas-Colell A. The Cournotian Foundations of Walrasian Equilibrium Theory : An Expo-

sition of Recent Theory // Advances in Economic Theory / Ed. by W. Hildenbrand. 
Cambridge Univ. Press, 1982. 

39. McManus M. Numbers and Size in Cournot Oligopoly // Yorkshire Bull. Soc. a. Econ. 
Research. 1962. Vol. 14. 

40. McManus M. Equilibrium, Number and Size in Cournot Oligopoly // Ibid. 1964. Vol. 16. 
P. 68-75. 

41. Nash J. Equilibrium Points in n-Person Games // Proc. National Acad. Sci. 1950. 
Vol. 36. P. 48-49 . 

,2. Novshek W. On the Existence of Cournot Equilibrium // Rev. Econ. Stud. 1985. Vol. 52. 
P. 85-98. 

43. Novshek W.. Sonnenschein H. Cournot and Walras Equilibrium // Journ. Econ. Theory. 
1978. Vol. 19. P. 223-266. 

44. Osborne M., Pitchik C. Price Competition in a Capacity Constrained Duopoly // Ibid. 
1986. Vol. 38. P. 238-260. 

45. Roberts J., Postlewaite A. The Incentives for Price-Taking Behavior in Large Exchange 
Economies // Econometrica. 1976. Vol. 44. P. 115-128. 

46. Roberts J., Sonnenschein H. On the Existence of Cournot Equilibrium without Concave 
Profit Functions // Journ. Econ. Theory. 1976. Vol. 13. P. 112-117. 

. Roberts J., Sonnenschein H. On the Foundations of the Theory of Monopolistic Compe-
tition // Econometrica. 1977. Vol. 45. P. 101-113. 

[ 48. Roberts K. The Limit Points of Monopolistic Competition // Journ. Econ. Theory. 1980. 
Vol. 22. P. 256-279. 



372 Глава 6 ДинаМ^ 

49. Rothschild М., Stiglitz J. Increasing Risk : I. A Definition // Ibid. 1970. Vol. 2. 
P. 225-243. 

50. Salant S., Switzer &'., Reynolds R. Losses Due to Merger : The Effects of an Exogenous 
Change in Industry Structure on Cournot—Nash Equilibrium // Quart. Journ. Econ. 
1983. Vol. 48. P. 185-200. 

51. Scherer F. Industrial Market Structure and Economic Performance. 2nd ed. Chicago : 
Rand—McNally, 1980. 

52. Schmalensee R. Inter-Industry Studies Structure of Performance // Handbook of In-
dustrial Organization / Ed. by R. Schmalensee, R. Willig. Amsterdam : North-
Holland, 1986. 

53. Schmalensee R. Collusion versus Differential Efficiency : Testing Alternative Hypothe-
ses // Journ. Industr. Econ. 1987. Vol. 35. P. 399-425. 

54. Sherman R. Oligopoly: An Experimental Approach. Cambridge, Mass. : Ballinger, 1972. 
55. Shubik M. Strategy and Market Structure. New York : Wiley, 1959. 
56. Stahl D. Bertrand Competition for Inputs, Forward Contracts and Walrasian Outcomes. 

Duke Univ., 1985. 
57. Szidarowshy F„ Yakowitz S. A New Proof of the Existence and Uniqueness of the Cournot 

Equilibrium // Intern. Econ. Rev. 1977. Vol. 18. P. 787-789. 
58. Szidarowsky F., Yakowitz S. Contribution to Cournot Oligopoly Theory // Journ. Econ. 

Theory. 1982. Vol. 28. P. 51-70. 
59. Vives X. Nash Equilibrium in Oligopoly Games with Monotone Best Responses. CA-

RESS W. P. 85-10 . Univ. of Pennsylvania, 1985. 
60. Vives X. Rationing and Bertrand—Edgeworth Equilibria in Large Markets // Econ. Let-

ters. 1986. Vol. 27. P. 113-116. 

ОД 
д е 
ск 
д е 
д л 
от 
т р 
в о 
в о 
п р 



Г л а в а 6 
ДИНАМИЧЕСКАЯ ЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

И ТАЙНЫЙ СГОВОР 

Анализ в главе 5 предполагал мгновенную (one-shot) конкуренцию — фирмы 
одновременно назначали цены, затем «исчезали». На практике обычно взаимо-
действие между фирмами повторяется. Долговечные инвестиции, технологиче-
ские знания, а также входные барьеры способствуют долговременному взаимо-
действию относительно постоянного количества фирм (это особенно характерно 
для таких отраслей, где существует лишь небольшое число фирм). Как было 
отмечено в главе 5, повторяемое взаимодействие может расстроить исход Бер-
трана. При повторяемом взаимодействии фирма должна принимать в расчет 
возможность не только увеличения текущей прибыли, но также вероятность 
возникновения ценовой войны и потерь в долгосрочной перспективе в случае 
принятия решения о снижении цены. 

Чемберлин [31] высказал предположение о том, что в условиях олигополии, 
при производстве однородных продуктов фирмам было бы легче признать свою 
взаимозависимость, и тогда они смогли бы поддерживать монопольные цены без 
явного соглашения. Угрозы ожесточенной ценовой войны было бы достаточно 
для того, чтобы удержаться от соблазна снизить цены. Значит, олигополисты 
смогли бы сговориться чисто некооперативным образом. Эта возможность тай-
ного сговора (tacit collusion) заслуживала внимания уже в те времена, когда эко-
номисты занимались главным образом проблемой заключения открытых согла-
шений между конкурирующими фирмами. Чемберлин даже высказал предполо-
жение, что в отсутствие препятствующих факторов (которые будут рассмотрены 
ниже) самым вероятным результатом этих действий становится монопольная 
цена. 

Основной задачей этой главы является введение читателя в теорию повто-
ряемого взаимодействия. В разделе 6.1 кратко обсуждается значение тайного 

| сговора, а также приведены факторы, которые предположительно препятствуют 
или способствуют ему. Возможно, читатель захочет ознакомиться с более по-
дробным изложением проблемы, в этом случае ему следует обратиться к [73, 
ch. 5-7]. Поокольку динамика ценового поведения трудно поддается анализу и 
исследовательский инструментарий (теория динамических игр) был разработан 
только недавно, разнообразная литература содержала попытки формализовать 
динамические аспекты в контексте статики. Эта литература, которая в основном 
предполагает некоторое предвидение реакции оппонента на выбор фирмой своей 
цены, рассматривается в разделе 6.2. Разделы 6 . 3 - 6 . 5 используют различные 
подходы для разработки совершенной модели динамической ценовой конкурен-
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ции.1 Во всех этих подходах снижение цены приносит фирме, снижающей цену, 
кратковременную прибыль, однако в то же время вызывает ценовую войну, и 
цены, превышающие предельные затраты (например, монопольная цена), могут 
поддерживаться в равновесии. Тем не менее мотивация «возмездия» во всех 
трех подходах различна. При первом подходе (источником которого является 
обширная литература по супериграм) ценовая война — явление совершенно са-
мопроизвольное. Фирма устанавливает низкую цену, поскольку ожидает, что 
другие фирмы поступят точно так же (стратегия «подражания» («bootstrap»)). 
Но в случае, если конкурентам будет известна такая стратегия фирмы, они могут 
ее опередить, снизив цены заранее. Второй подход предполагает жесткость цен 
в коротком периоде, так как реакция фирмы на снижение цен другой фирмой 
мотивируется желанием восстановить долю рынка, которую соперник разрушил 
и которую продолжает разрушать посредством агрессивной ценовой стратегии. 
Третий подход (репутация) концентрирует внимание на («нефизических») меж-
временных связях, которые возникают между фирмами в ходе их взаимного 
обучения. На снижение цен фирма реагирует таким образом, что сама снижает 
цену, поскольку в ходе предыдущего снижения цен выяснялось, что ее оппо-
нент либо снизил затраты, либо не смог выполнить условий соглашения, что, 
возможно, приведет к тому, что и в будущем он будет поступать так же , назна-
чая сравнительно низкие цены. 

Таким образом, мы будем учитывать множество различных теорий, кото-
рые помогут нам объяснить тайный сговор. Все они должны рассматриваться 
как описывающие дополнительные аспекты теории повторяемого ценового 
взаимодействия. Перефразируя Шерера [73, р. 151] — умножение теорий зер-
кально отражает богатство вариантов поведения, наблюдаемого при олигопо-
лии. 

В разделе 6 .5 кратко рассматривается альтернативная оптимизационному 
подходу эволюционная теория ценового поведения, а Дополнительный раздел 
предлагает дальнейшую и более углубленную разработку подходов динамиче-
ских игр к тайному сговору. 

6.1. ОБЩЕПРИНЯТЫЕ ПРЕДСТАВЛЕНИЯ. (ФАКТОРЫ, 
СПОСОБСТВУЮЩИЕ И ПРЕПЯТСТВУЮЩИЕ СГОВОРУ) 

Начиная с Чемберлина некоторые авторы полагали, что повторяемое вза-
имодействие между олигополистами должно в целом способствовать тайному 
сговору. Они также выделяли некоторые факторы, которые могли бы воспре-
пятствовать ему. 

6.1.1. СГОВОР 

• Рассмотрим небольшое число фирм, параллельно выпускающих однородную 
продукцию. Чемберлин высказал предположение, что в данной ситуации вхо-
дящие в отрасль фирмы назначили бы монопольную цену, т. е. цену, которая 
максимизирует отраслевую прибыль. 

1 Работа [75] содержит критическое обсуждение моделей динамической ценовой 
конкуренции. 
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«Если каждый добивается получения максимальной прибыли разумно и пре-
дусмотрительно, то он будет вполне сознавать, что в условиях, когда имеются 
всего два или несколько продавцов, его собственный ход заметным образом ска-
жется на его конкурентах и что он не имеет поэтому никаких оснований предпо-
лагать, что его конкуренты примирятся, без всяких попыток нанести ответный 
удар, с теми потерями, к которым он их вынуждает. Так как снижение цены, 
предпринятое кем бы то ни было, неминуемо приводит к уменьшению его соб-
ственных прибылей, то никто не будет ее снижать, и, хотя продавцы вполне са-
мостоятельны, равновесие достигается здесь точно таким же образом, как если 
бы между ними существовало монополистическое соглашение» [32, р. 48 (с. 9 3 -
94 русского перевода. — П р и м . р е д . ) ] . 

Ряд публикаций, вышедших перед второй мировой войной, содержит по-
пытки формализовать поведение, обусловленное вероятностью реагирования: 
некоторые из них будут рассмотрены в разделе 6 .2 . У ж е давно хорошо известна 
гипотеза л о м а н о й к р и в о й с п р о с а [45, 83]. Предположим, существуют две фирмы 
с предельными затратами с. Пусть q = D ( p ) представляет функцию спроса и 
пусть П(р) = ( р — c ) D ( p ) представляет функцию отраслевой прибыли, где наи-
меньшая устанавливаемая цена — р. Начнем с ситуации, когда фирмы назна-
чают монопольную цену р т и каждая получает прибыль П т / 2 , где П т = П ( р т ) . 

Предположим, что одна из фирм намеревается отклониться от монопольной 
цены и выдвигает следующие предположения по поводу реакции конкурентов 
на подобные действия: если поднять цену выше уровня р т , то цена конкурента 
останется на прежнем уровне р т , но если снизить цену, то конкурент поступит 
точно таким же образом. 

Очевидно, что при подобной тактике отклонение от монопольной цены не 
окажется прибыльным. Повышение цены приведет к полной потере рыночной 
доли и к нулевой прибыли. А снижение цены до р < рт принесет прибыль, 
равную П ( р ) / 2 < П т / 2 (термин «ломаная кривая спроса» будет объяснен в раз-
деле 6.2). 

Как показал Чемберлин, существуют факторы, которые могут воспрепят-
ствовать сговору. Мы выделяем два таких фактора — лаги обнаружения и 
асимметрия фирм. Последствия влияния первого фактора можно легко выяс-
нить на основе любого подхода упомянутых выше динамических игр. Попытки 
формализовать второй фактор, к сожалению, не были столь же успешными. 

6.1.2. ЛАГИ ОБНАРУЖЕНИЯ 

Тайный сговор Чемберлина навязывается угрозой возмездия. Но возмездие 
может произойти только в том случае, если станет известно об уклонении от 
соглашения какого-либо субъекта отрасли. Во многих отраслях цены, назна-
ченные производителем, довольно быстро становятся известными его конкурен-
там. Однако в других цены могут оставаться отчасти скрытыми. Например, 
это может быть в случае, если производители продают небольшому числу круп-
ных покупателей. Вместо того чтобы устанавливать цену, они могут вступать в 
сделку с каждым покупателем отдельно, а конкуренты могут узнать об этом с 
некоторым лагом. (Они могут наблюдать лишь влияние этих сделок на их ры-
ночные доли). Поскольку возмездие запаздывает, оно дешевле обходится фирме, 
снижающей цену, следовательно, тайный сговор будет труднее поддерживать. 
(В крайнем случае предположим, что снижение цены и вовсе не будет обнару-
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жено. Тогда все будет происходить как если бы фирмы одновременно назначили 
цены — тогда не будет таких цен, на которые реагируют конкуренты. Из главы 
5 мы знаем, что в такой ситуации при отсутствии ограничений мощности фирмы 
установят цены на уровне их предельных затрат и не получат прибыли). 

Информационный лаг делает будущее еще более отдаленным, вследствие 
чего динамическое взаимодействие становится малоактуальным. Примерно та-
кие же выводы могут быть сделаны в ситуации с большим объемом продаж — 
большой порядок наводит крупный покупатель. В этом случае можно пред-
положить, что сговор будет иметь тенденцию к развалу, поскольку частный 
краткосрочный выигрыш вследствие снижения цены сильно связан с большими 
потерями в будущем в результате последующей ценовой войны.2 

Поскольку олигополисты понимают, какую угрозу сговору представляет се-
кретность, они предпринимают шаги к ее снижению. 

Во-первых, они могут создать отраслевую торговую ассоциацию, которая 
(среди других функций) собирает подробную информацию о сделках, заключа-
емых членами ассоциации, либо позволяет участникам производить перекрест-
ный контроль цен. Субъекты отрасли также могут представлять заблаговремен-
ную информацию об изменении цен своим коллегам. 

Во-вторых, олигополисты могут ввести определенные ограничения на уро-
вень перепродажной цены для своих оптовых и розничных торговцев [84]. Суть 
в том, что любое отклонение от согласованного поведения может быть легко 
проконтролировано, поскольку товар производителя продается по единой цене, 
не искажаемой ни вследствие идиосинкразии распределения, ни в результате 
ценовой дискриминации. (Положение о «наибольшем благоприятствовании», 
требующее, чтобы продавец предлагал покупателю цену не выше цены, пред-
ложенной другому покупателю, служит тем же целям и является важнейшим 
фактором, удерживающим от снижения цены, — см. [63, р. 225]) . 

В-третьих, когда фирмы продают сотни или тысячи различных продуктов 
(как это происходит в универмагах и у производителей товаров с множеством 
разных свойств), обычное правило ценообразования — единая ценовая надбавка 
для всех продуктов или использование типовых цен — позволяет фирме мгно-
венно проанализировать ценовое поведение конкурента в сложных условиях 
(предположим, например, что авторемонтная мастерская устанавливает стан-
дартные нормы времени разных работ и затем часовые ставки). Точно так же 
торговые ассоциации могут вводить стандартизирующие положения с целью 
предотвратить падение цен там, где товары обладают множеством характери-
стик, и в таких отраслях, где транспортные расходы высоки относительно цен-
ности товаров (например, цемент, сталь, дерево, сахар) и где система ценообра-
зования в базисных пунктах часто используется в целях сговора.3 Примером 
ценообразования в базисных пунктах является установление единой заводской 
цены, так что цены в разных местах назначения определяются объявленной 
заводской ценой плюс транспортные затраты по доставке в этот пункт назначе-
ния. 4 

2См. [73, р. 220-225], где приведены некоторые интересные примеры трудностей 
поддержания сговора в условиях секретности, и [60, 80], где приведен ранний анализ 
этого вопроса. 

3См. главу 3 для изучения дискриминации 3-й степени в пространственных рынках. 
4Некоторые виды приблизительного (rule-of-thumb) ценообразования требуют боль-

шого объема общей информации. В случае одинаковой наценки, например, фирмам не-
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6.1.3. АСИММЕТРИИ 

Предположение Чемберлина о том, что результатом рыночных взаимоотно-
шений будет м о н о п о л ь н а я цена, ставит вопрос, что ж е случится, если олигопо-
листы имеют различия в предпочтениях при установлении цен, а именно различ-
ные монопольные цены. Например, их предельные затраты могут различаться 
таким образом, что фирмы с наименьшими затратами предпочтут реализовать 
товары по более низким ценам, чем фирмы с более высокими затратами (см. 
главу 1, где приводится доказательство того, что фирмы с низкими затратами 
предпочитают установление более низкой монопольной цены). Фирмы также 
могут предлагать дифференцированные товары (по качеству, местоположению, 
каналам распределения и т. д.). Довольно часто неоднородность затрат и про-
дукции может привести к затруднениям в координации цен (см. [73, ch. 7]).5 

В симметричных условиях согласованная цена действительно оказывается 
монопольной ценой. Такая цена максимизирует прибыль и предполагает ее сим-
метричное распределение.6 При асимметричных затратах не существует «фо-
кальной» цены, которую нужно было бы согласовывать.7 

обходимо было бы иметь информацию о затратах друг друга, чтобы проверить, выполня-
ются ли принципы приблизительного ценообразования. 

Ситуации, рассмотренные в данном разделе, позволяют соперникам фирмы внести 
некоторые изменения в свою стратегию ценообразования исходя из одного наблюдения 
за ценами. Они снижают информационное отставание и, таким образом, ускоряют воз-
мездие. Часто также считают, что эти навыки (в частности, ценообразование в базисных 
пунктах) используются для того, чтобы способствовать координации (скорее, чем сбору 
информации) путем снижения внимания к одной цене. Однако, согласно этой теории, 
фирмы имели бы неприятности, останавливаясь на фокальном равновесии в сложной 
окружающей среде (возможно, из-за ограниченной рациональности). 

Но ни теория сбора информации, ни теория координации не объясняют, как дей-
ствует приблизительное правило или выбирается типовая цена (например, почему си-
стема базисных пунктов выбирается чаще, чем система цен фоб, или как авторемонтная 
мастерская назначает стандарты законченных работ). 

Хорошим примером отрасли, в которой применяются такие навыки, является про-
изводство турбинных генераторов, где доминируют «General Electric» и «Westinghouse*. 
Технология здесь высокосекретна. В 1963 г. «General Electric», которую стремительно 
догонял соперник, объявила о новой политике ценообразования. Во-первых, она выпу-
стила новый сборник цен, в котором содержались упрощенные и исчерпывающие фор-
мулы ценообразования, необходимые для расчета цены турбогенератора как функции 
его параметров. (Старый сборник цен был сохранен для выхода из затруднений в случае 
некоторых технических изменений и для определения цен на запчасти). Результирую-
щая цена затем умножалась на единый коэффициент и, так же как и в случае авторе-
монтной мастерской, назначалась единая часовая ставка. Во-вторых, «General Electric» 
объявила о том, что она не будет применять ценовую дискриминацию по отношению к 
различным покупателям (включая временные отношения — соглашение включало усло-
вие 6-месячной ценовой защиты). Для более детального изучения см. [64, 81]. 

безусловно, если товары, которые производят фирмы, сильно дифференцированы, 
то настоящей конкуренции в этом случае не существует и проблема согласованной коор-
динации не возникает. Неформальная литература несколько запутанно объясняет влия-
ние дифференциации. 

Обоснование здесь несколько неточно; не существует формального аргумента, ко-
торый оправдывает этот факт. 

7Для обсуждения теории фокальных точек [72] см. [73, р. 190-193]. Для обсужде-
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Следующее упражнение описывает компромисс между максимизацией от-
раслевой прибыли и «справедливым» ее распределением, когда фирмы имеют 
различные предельные затраты. 

Упражнение 6.1***. Предположим, существуют две фирмы с удельными за-
тратами с\ < С2- Пусть р т ( с ) — монопольная цена при удельных затратах с; она 
максимизирует (р — c ) D ( p ) . Если обе фирмы смогут объединиться и подписать 
контракт, то фирма 1 сможет производить что-нибудь и назначать цену р т ( с 1 ) . 
Это максимизирует отраслевую прибыль. Затем «пирог» может быть разделен 
между этими двумя фирмами путем произвольного отчисления средств фирмой 1 
фирме 2. Но предположим, что заключение таких договоров и использование 
сторонних платежей запрещено законом. Мы можем выделить несколько на-
правлений отраслевого распределения, эффективных для двух фирм, которые 
о г р а н и ч е н ы запретом сторонних платежей. (Упражнение 6 .5 включает вопрос: 
насколько такое «ограниченное эффективное распределение» может поддержи-
ваться равновесным поведением в повторном взаимодействии). С этой целью 

2 
зафиксируем целевую прибыль П для фирмы 2 в интервале [0, П т ( с 2 ) ] и попро-
буем определить оптимальное соглашение о распределении прибыли (без транс-
фертных платежей), которым фирмы назначают одинаковую цену р. Они вы-
берут доли si и s2 таким образом, что Si -f- = 1. Это значит, что фирма i 
производит ровно q i = S i D ( p ) , если S i < 1 / 2 , а количество потребителей, поль-
зующихся услугами фирмы г, ограничивается покупками у фирмы j . При дан-

—2 
ной целевой прибыли П для фирмы 2 эффективное распределение есть выбор 
цены р и долей рынка si и s2 так, чтобы максимизировать П 1 : 

ш а х П 1 = ( р — Ci)s iZ)(p) (6 .1 ) 

при ограничениях — 2 

Предположим, что функция прибыли (р — c ) D ( p ) вогнута для всех р и с . 
1. После замены si получим условие первого порядка. Покажите, что 

p m ( c i ) < р < р т ( с 2 ) . 

Покажите, что целевая функция квазивогнута. 
2. Покажите, что 

(Р-
= 0. 

- = - 2 
3. Докажите, что с ростом П увеличиваются и р и 
4. Покажите, что граница Парето выпуклая. 
{>. Что следует из пункта 4? 
6. Покажите, исходя из правила э ф ф е к т и в н о г о рационирования (см. гла-

ву 5), что, если цены, установленные фирмами, могут различаться, определен-
ное эффективное распределение рыночных долей на самом деле предполагает 
установление одинаковых цен обеими фирмами. 

ния, почему соглашение могло бы быть более комплексным при асимметрии фирм, см. 
[73, р. 156-160]. 

к 

фир» 
логи 
дыва 
соглг 
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6.1.4. ДРУГИЕ ФАКТОРЫ 

Факторы, которые ослабляют ценовую конкуренцию в статичной ситуации, 
также могут облегчить сговор при повторяемом ценовом взаимодействии. В 
частности, у б ы в а ю щ а я о т д а ч а о т м а с ш т а б а (или ограничение мощности) де-
лает снижение цен сегодня менее прибыльным. Тем не менее они т а к ж е осла-
бляют силу будущего возмездия, так как ограничивают выпуск, который фирмы 
могут предложить на рынке. Таким образом, эффект убывающей отдачи от мас-
штаба a priori не определен.8 

К о н т а к т н а м н о г и х р ы н к а х в общем направлен на уменьшение стимулов 
к соперничеству. Корвин Эдварде представляет это следующим образом: 

«[Фирмы, которые конкурируют друг с другом на различных рынках] могут 
усомниться, стоит ли им вступать в жесткую борьбу, поскольку перспективы 
получения частной выгоды не всегда стоят того, чтобы развязывать ценовую 
войну... Преимущества, ожидаемые в результате ожесточенной конкурентной 
борьбы на одном рынке, нужно сравнить с опасностями возмездия в результате 
действий конкурента на другом рынке» (цит. по [22]). 

Тем не менее, по словам Бернхайма и Уинстона, некоторые компании могут 
одинаково эффективно бороться и побеждать на разных рынках таким образом, 
что краткосрочная прибыль станет не частной, а общей. В разделе 6 .3 мы вер-
немся к обсуждению многорынковых контактов. 

Многие фирмы отрасли, конечно, обдумывают то, какие результаты при-
несет возможность сговора. Безусловно, первоначальная концепция Бэйна [17] 
о р ы н о ч н о й к о н ц е н т р а ц и и была основана на интуитивном предположении, что 
высокая концентрация необходима (если не достаточна) для сговора. 

6.2. СТАТИЧЕСКИЕ ПОДХОДЫ К ДИНАМИЧЕСКОЙ 
ЦЕНОВОЙ КОНКУРЕНЦИИ 

6.2.1. ЛОМАНАЯ КРИВАЯ СПРОСА 

Как упоминалось в разделе 6 .1 , концепция ломаной кривой спроса была со-
здана с целью объяснить тот факт, что олигополисты избегают частого снижения 
цены. Предположим, существуют две фирмы, i = 1 ,2 , с удельными затратами 
с. Функция спроса q = D(p). 

Простейшая концепция ломаной кривой спроса отводит особую роль суще-
ствующей цене. Назовем ее «фокальной ценой», р{. Можно предположить, что в 
этом случае р{ — это текущая рыночная цена, или, по предположениям данной 
фирмы, неизменно устойчивая (долгосрочная) цена. Каждая из фирм рассу-
ждает таким образом. Если назначить цену р > р f , то конкурент этому примеру 
не последует (т. е. будет придерживаться цены р1). Если же вместо этого фир-

®Брок и Шейнкман [29] рассматривают динамическую ценовую модель, в которой 
фирмы ограничены экзогенно заданной мощностью. Ценовая игра каждого периода ана-
логична ценовым играм с ограничением мощности, рассмотренным в главе 5. Они оправ-
дывают предшествующее предположение и доказывают, что для выбранного равновесия 
согласованная цена не обязательно является монотонной функцией отраслевой мощности. 
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ма снизит цену до р < р f , то конкурент 
поступит точно таким же образом. В слу-
чае повышения цены остаточный спрос на 
продукцию фирмы будет равен нулю, а при 
снижении ее до р < р{ остаточный спрос 
составит D(p)/2. Таким образом, каждая 
фирма пытается представить «кривую ре-
агирования» конкурента такой, как по-
казанная на рис. 6 .1 . Ощутимая кривая 
спроса фирмы г изображена на рис. 6 .2 . 

На основе таких предположений о ре-
акции конкурента фирма г максимизирует 
(pi — c)D(pi)/2 при ограничении pi < р1. 
Если мы предположим, что функция при-
были ( p — c ) D ( p ) возрастает левее рт и убы-

вает правее (т. е. что она квазивогнутая), оптимальная цена для фирмы i тогда 
равна р{, если р( < рт, и рт, если р1 > рт. Мы заключаем, что обе фирмы, на-
значив какую-то ценур*, окажутся в «равновесии» до тех пор, пока р1 находится 
между с и рт и каждая из фирм предполагает, что соперник будет реагировать 
так, как описано выше. 

Рис. 6.1. Функция реакцнн на лома-
ную кривую спроса. 

— — ( р ^ ~ о ' ) к о н с т а н т а 

" ( P i ~ c ) ( { i ~ к о н с т а н т а . 
~ ( p i - с " ) q ^ - к о н с т а н т а 

Рис. 6.2. Ломаная кривая спроса. 

Гипотеза ломаной кривой спроса критикуется по многим причинам. Во-
первых, за пределами моделирования динамических ситуаций в рамках стати-
ческих моделей (проблема, рассмотренная ниже) могут появиться различные 
осложнения, связанные с большим числом равновесных ситуаций. Так же как 
и теория суперигр, описанная в разделе 6 .3 , гипотеза ломаной кривой спроса 
в общем смысле очень хорошо объясняет тайный сговор. Действительно, лю-
бая цена в интервале от предельных затрат до монопольной цены может стать 
исходом ценовой конкуренции. При этом у нас нет сведений о том, насколько 
успешной будет деятельность этих фирм при данной «фокальной» цене. Тем не 
менее можно показать, что р( = рт — это логический исход событий, потому 
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что это наилучшая фокальная цена для обеих фирм, и поэтому фирмы ориен-
тируются на нее. Во-вторых, меняется ли фокальная цена при изменении за-
трат? И этот вопрос остается без ответа. Некоторые полагают, что на величину 
фокальной цены не влияют небольшие изменения в затратах. Из такого утвер-
ждения вытекают важные следствия, которые оказывают влияние на ценовую 
жесткость во всей экономике. Предположим, что при первоначальной величине 
удельных затрат с фокальная цена есть р т ( с ) . Представим также, что затраты 
постоянно возрастают до с' > с (рис. 6.2). Цена остается на уровне р т ( с ) . Тем 
не менее, если удельные затраты становятся с" < с, то рт(с) не может больше 
оставаться фокальной ценой, поскольку р т ( с " ) < рт(с), и в этом случае можно 
предположить, что цена снижается до новой фокальной цены рт(с"). Таким 
образом, предположение об инвариантности фокальной цены приводит скорее к 
ценовой жесткости относительно движения вверх, но не вниз. Хотя, согласно 
[73, р. 168], цены имеют тенденцию быть столь же жесткими относительно сни-
жения, сколь и относительно повышения в условиях хорошо организованной 
олигополии. Тем не менее можно с равной вероятностью утверждать, что фо-
кальная цена автоматически приспосабливается к монопольной цене в случае 
изменения затрат. Асимметрия между приспособлением цены вверх и вниз в 
такой ситуации исчезает. Подводя итоги, нужно отметить, что, поскольку у нас 
отсутствуют сведения о том, как отбирается фокальная цена, гипотеза лома-
ной кривой спроса обладает весьма невысокой прогностической способностью. 
(Большую критику данной гипотезы см. в [79]).* Возможно, наиболее значи-
мые аспекты этой версии — предложения по поводу соперничества и реакции 
на изменение цены. 

6.2.2. ПРЕДПОЛОЖИТЕЛЬНЫЕ В А Р И А Ц И И 

Как и гипотеза ломаной кривой спроса, гипотеза предположительных вари-
аций [25] основана на допущении: каждая фирма считает, что выбор ею цены 
повлияет на выбор цены соперником. Различие лишь в том, что эта теория 
предполагает более спокойную, менее асимметричную реакцию. Сходство же в 
следующем: например, фирма 1 предполагает, что фирма 2 будет реагировать 
соответственно i2 2 (pi) и максимизировать n 1 ( p i , i? 2 (p i ) ) по р х . 9 Как и с выбо-
ром фокальной цены в гипотезе ломаной кривой спроса, мы имеем здесь слабое 
представление о выборе предположительных вариаций Д 2 . 

*См. также критический обзор литературы о концепции ломаной кривой спроса: 
Stigler G. The Literature of Economist : The Case of Kinked Demand Curve // Stigler G. 
The Economist as Preacker and Other Essays. Univ. of Chicago Press. (Прим. ред.). 

9 Функция прибыли недифференцируема (когда цены равны) для совершенных суб-
ститутов. Если бы П1 была дифференцируема (см. случай с дифференцируемыми това-
рами в главе 7), так же как и R 2 , то можно было бы записать условие первого порядка: 

где П} — частная производная II' по цене pj. 
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6.2.3. ОБСУЖДЕНИЕ 

Моделирование динамических явлений средствами статики a priori очень 
актуально. Как можно заметить, динамическая ценовая конкуренция — очень 
сложное явление, и для многих приложений удобно было бы представить ее 
в «редуцированной форме* статической конкуренции. И это именно то, чем 
пытаются заниматься сторонники гипотезы ломаной кривой спроса и предполо-
жительных вариаций. Однако эта методология имеет один главный недостаток: 
статическая игра, по определению, это игра, в которой выбор каждого участника 
совершенно не зависит от выбора его соперников. В условиях очень синхрони-
зированной и информативной структуры игры фирмы не могут реагировать на 
действия друг друга. Таким образом, любое предположение о реакции оппо-
нента, отличающееся от отсутствия реакции, иррационально. Мы заключаем, 
что эта методология не является теоретически удовлетворительной, поскольку 
она не подчинена дисциплине, налагаемой теорией игр. 1 0 

Возможно, некоторые предполагаемые реакции в статической модели дадут 
точно такие же исходы, как и в полностью разработанной динамической цено-
вой игре. Но для того чтобы это выяснить, необходимо изучать динамические 
игры. Нужно также проверить, что эти два подхода предполагают одинаковую 
реакцию на экзогенные шоки спроса и затрат (а это маловероятно, поскольку 
статический подход не может описать траекторию приспособления к шоку). При 
отсутствии верификации неясно, какие результаты можно ожидать от статиче-
ского подхода. 

ДинаМ^ 

Для однородного товара применяется «конкуренция Курно». Например, когда име-
ются две фирмы, фирма 1 замечает, что фирма 2 реагирует на выпуск q\ производством 
qi = R2(qi) (и наоборот). При предположении, что R-> дифференцируема, максимизация 

дает 
Р - - 0. 

Конкуренция Курно соответствует «нулевым предположительным вариациям»; R'2 = 
= 0. Конкурентное решение получено для отрицательного предположительного измене-
ния: R'2 = —1, т. е. каждая фирма замечает, что любое увеличение выпуска в точно-
сти балансируется снижением выпуска конкурента; таким образом, общий выпуск (и, 
следовательно, цена) будет воспринят как экзогенный. Читатель может проверить, что 
согласованный (максимизирующий отраслевую прибыль) исход получается при положи-
тельных предположительных вариациях. 

10 Однако подход предположительных вариаций мог бы быть полезным способом эм-
пирической оценки степени неконкурентности отрасли — см., например [8, 26, 27, 47, 
82]. (Эмпирическое определение предположительных вариаций не полностью совпадает 
с теоретическим, см. [28]). Хотя есть надежда, что тестирование окончательно сформи-
ровавшихся динамических моделей будет продолжаться, необходимо иметь в виду, что 
эти модели являются сложными и что их проверяемому использованию уделялось недо-
статочно внимания. 
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6.3. СУПЕРИГРЫ 

6.3.1. ТЕОРИЯ 

Здесь мы будем использовать двухфирменную модель, введенную в раз-
деле 5.1. Две фирмы производят совершенные субституты с одинаковыми пре-
дельными затратами с. Фирма с более низкой ценой завоевывает весь рынок, но 
в случае установления одинаковой цены фирмы получают равные доли рынка. 
Единственное отличие здесь в том, что мы повторяем основную игру Бертрана 
Т + 1 раз, где Т может быть конечно или бесконечно. В этом случае игра 
называется п о в т о р я е м о й и г р о й , или с у п е р и г р о й . Пусть Y l l ( p i t , p j t ) будет при-
былью фирмы i в момент t ( t — О , . . . , Т ) , когда фирма i назначает цену р ц , 
а ее конкурент назначает цену pjt. Каждая фирма пытается максимизировать 
дисконтированную ценность прибыли: 

где S — дисконтирующий множитель (6 = е~гт, где г — моментная ставка 
процента, а г — реальное время между «периодами»). 6, близкая к 1, характе-
ризует низкое нетерпение либо резкие изменения цены. 

В каждый момент t фирмы одновременно назначают цены (рн,Р2«)- Ни-
какой физической связи между периодами не существует; предыдущий выбор 
цены одним из соперников никоим образом не влияет на новую цену. Тем не 
менее мы будем считать, что выбор цены в момент t зависит от предшествующих 
цен. Таким образом, ценовая стратегия рц зависит от истории 

Мы выбираем стратегии для того, чтобы установить «совершенное равновесие» 
(см. главу 11). Таким образом, при любой истории Я< к моменту t фирма i выби-
рает начиная с момента t стратегию максимизации дисконтированной ценности 
будущих прибылей при данной стратегии фирмы начиная с того же момента. 

Во-первых, сделаем предположение, что горизонт конечен, Г < + о о . Что 
такое равновесие динамической ценовой игры? Согласно главе 11, нам необ-
ходимо методом «обратной индукции» («backward induction») получить совер-
шенное равновесие. Сначала узнаем, как при данной истории игры Нх фирмы 
выбирают цены в последний период Т. Поскольку прошлые цены не влияют на 
прибыль в период Т, каждая фирма должна максимизировать свою «статичную 
прибыль» W(p iT iPjT) ПРИ данной цене ее соперника. Отсюда равновесие при 
любой истории есть равновесие Бертрана: 

P I T = PIT = С. 

А какими будут равновесные цены в период Т — 1? Поскольку выбор цены в 
период Т не зависит от выбора в период Т — 1, события развиваются так, как 
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если бы период Т - 1 был последним. Следовательно, в период Т - 1 фирмы так 
же выбирают конкурентные цены, не считаясь с тем, что происходило до этого. 
Для любого Н т - i 

Р\,Т-\ = Р 2 , Т - 1 = С. 

И т. д. по обратной индукции. Исход (Т + 1)-периодной ценовой игры есть 
решение Бертрана, повторенное Т + 1 раз. Следовательно, динамический элемент 
ничего не добавляет к общей модели. 

Картина драматически меняется, когда горизонт бесконечен (Т = + о о ) . С 
одной стороны, легко проверить, что равновесие Бертрана, повторяемое беско-
нечно, и есть равновесие этой игры. Чтобы убедиться в этом, предположим сле-
дующую стратегию. Каждая фирма выбирает цену, равную предельным затра-
там в каждом периоде t, независимо от истории игры до f. Поскольку соперник 
назначает таким образом цену, равную с, то и другой фирме ничего лучшего, 
кроме как назначить такую же цену с, не остается. Но с другой стороны, ин-
тересной чертой этой игры является то, что повторяемое равновесие Бертрана 
больше не является единственно возможным равновесием. Пусть рт обозначает 
монопольную цену (она максимизирует (р — c ) D ( p ) ) , и предположим следующие 
(симметричные) стратегии: каждая фирма назначает р " ' в периоде 0. Более 
того, она назначает цену р т в периоде t , если в каждом периоде, предшеству-
ющем t , обе фирмы назначили цену р т ; другими словами, она назначает цену 
в соответствии с предельными затратами с навсегда.1 1 Такие стратегии назы-
ваются с т р а т е г и я м и с к а ч к о о б р а з н о г о п е р е к л ю ч е н и я ( trigger strategies) , потому 
что любое отклонение приводит к прерыванию сотрудничества. Они образуют 
равновесие, если дисконтирующий множитель достаточно высок; при установле-
нии цены р т фирма получает половину монопольной прибыли в каждом пери-
оде. Отклоняясь от этой цены, фирма может получить максимальную прибыль 
Пш в период отклонения (на самом деле она может получить прибыль, прибли-
зительно равную П т , путем незначительного снижения цены р"1), но тогда в 
дальнейшем ее прибыль снижается до нуля. Следовательно, если 

пш 
11 - s . „ т 

как это следует, если 8 > 1 /2 , то эти стратегии скачкообразного переключения 
будут равновесными. 

Результатом этого является формализация тайного сговора. Если фирма 
снижает монопольную цену, она получает прибыль в период уклонения, но она 
нарушает сговор в более поздние периоды — фирмы возвращаются к «жестокой 
стратегии» («grim strategy») (т. е. они играют чисто конкурентно навсегда, что, 
как мы знаем, и есть равновесие). Заметим, что сговор навязывается чисто 
некооперативным механизмом. 

Существует много других равновесий в этой игре. Приведенные рассужде-
ния действительно означают, что любая цена, между конкурентной и монополь-
ной, может поддерживаться (инвариантно времени (times-invariant)) как равно-
весная цена так долго, как долго дисконтирующий множитель превышает 1/2 
(это предполагает, что любая симметричная попериодная прибыль, лежащая в 
пределах от 0 до П т , может быть равновесной прибылью). Пусть р принадле-

11 Формально: pn(Ht) = рт, если Ht = (p m ,p n 

тивном случае. 
• ; р т >рп ), И pit(Ht) = с в про-
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жит множеству [ с , р т ] и пусть каждая фирма назначает цену р до тех пор, пока 
никто не уклонится от этой цены. Если какая-то фирма уклонилась от цены 
в прошлом, обе фирмы будут все время устанавливать конкурентные цены. И 
снова, повторим, эти стратегии являются равновесными. По мере приближения 
к р каждая фирма получает 

Щр), s 2 + . . . ) . 

Если фирма отклоняется, она получает в лучшем случае П(р) в период откло-
нения (так как соперник назначает цену р). Таким образом, она получает в 
лучшем случае П ( р ) / 2 в течение этого периода и затем теряет половину при-
были при цене р навсегда: 

2(1 - S Y 

Таким образом, если ё > (1 — <5), т. е. 8 > 1 /2 , уклонение от цены р не является 
частнооптимальным. 

Данный результат является лишь одним из аспектов общего итога, извест-
ного как народная теорема (folk theorem).* Для рассматриваемых повторяемых 
ценовых игр народная теорема утверждает, что любая пара прибылей (П 1 , П 2 ) , 
таких что 

П1 > О, П2 > 0, П 1 + П 2 < П т , 

является попериодной равновесной выплатой для ё, достаточно близкой к 1. 
Здесь, значит, и существует совершенное равновесие стратегий 

которые образуют совершенное равновесие так, что для всех г попериодная вы-
плата фирме г, 

<=о 

равна П1 .1 2 Это показано на рис. 6 .3 . 

12Умножение межвременной выплаты на 1 —6 приводит к нормализации ее к попери-
одному эквиваленту. Заметим в особенности, что если II'(р, (, p J ( ) независимо от времени 
и равняется П', то 

V = ГГ. 

* Народной теоремой в теории игр называют основную теорему теории повторяемых 
игр, которая давно и хорошо известна специалистам, но не имеет опубликованных ссылок 
на ее авторство. (Прим. ред.). 
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Достижимые 
попериодные 
Выплаты при 
8, близкой, к 1 

Упражнение 6.2***. Покажите, что лю-
бая выплата ( П г , П 2 ) , такая, что П1 > О, 
П2 > 0 и П1 + П2 < П т 

весной выплатой при 6 —> 1. 
является равно-

0 П 
т П 

Упражнение 6.3***. Покажите, что для 
6 < 1 /2 единственной равновесной прибылью 
является конкурентная (нулевая) прибыль. 
Ограничьтесь чистыми стратегиями. Указа-
ние: рассмотрите максимальную (критиче-
скую) попериодную прибыль, которой фирма 
может достичь в совершенном равновесии. 

Рис. 6.3. Народная теорема для 
повторяемых ценовых игр. 

Таким образом, при <5 —• 1 все находится 
в равновесии («все», потому что совокупная 
прибыль не может превышать П т , и так как 
равновесные прибыли не могут быть отрица-

тельными, фирма может всегда гарантировать себе получение неотрицательной 
прибыли посредством назначения цен, превышающих предельные затраты, либо 
может вообще уйти с рынка). 

Народная теорема, приведенная здесь, была доказана Фридменом [38 , 39]. 
Более общие версии этой теоремы были рассмотрены в [11, 70], а т а к ж е в [42]. 
См. раздел 6 .7 .3 . 

Замечание. Самым легким путем принудить придерживаться данной цены 
(и, возможно, данной рыночной доли) являются максимально жесткие наказа-
ния за отклонения. В ценовой игре с совершенными субститутами максимально 
возможное наказание принимает простую форму. Оно соответствует конкурент-
ному равновесию Бертрана (статическому или динамическому), при котором ни 
одна фирма не получит прибыли (здесь не существует более жесткого наказания, 
потому что фирма всегда может уйти с рынка или, что то же самое, назначить 
очень высокую цену и гарантировать себе нулевую прибыль после этого откло-
нения). Конечно же , такое наказание очень жестоко и для его исполнителей, 
но обычно на траектории равновесия это ничего не стоит, поскольку оно нена-
блюдаемо (уклонения не происходят). Таким образом, для того чтобы увидеть, 
насколько такое поведение может действительно сохраняться в равновесии, до-
статочно предположить, что любое отклонение приведет к постоянному возвра-
щению к поведению Бертрана. Такое утверждение является частью более общего 
принципа (см. [1, 2])1 3 и, как мы увидим в разделе 6 .3 .3 , решительно зависит 
от совершенно наблюдаемого ценового выбора всех участников. 

Теория суперигр по существу даже слишком преуспела в объяснении тай-
ного сговора. Множество равновесий обусловливает множество затруднений. 
Каким-то образом фирмы должны координировать фокальное равновесие, чтобы 

13Максимальное наказание очевидно оптимально, когда отклонения совершенно вы-
являемы. Эбрю [1, 3] доказывает, что максимальные наказания существуют в играх с 
континуумом действий. Он также рассматривает оптимальные симметричные наказания 
в динамических олигополистических супериграх [2] и раскрывает простую двухмерную 
(кнут и пряник) природу этих наказаний. 
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концепция равновесия сохранила привлекательность. Как же выбирается это 
равновесие? Процесс отбора, обычно используемый в литературе, предполагает, 
что в симметричной игре фокальное равновесие симметрично и является Парето-
оптимальным с точки зрения двух фирм (т. е. должно привести к платежу на 
границе допустимого множества попериодных прибылей). В предыдущем при-
мере эти допущения обеспечивают отбор равновесных стратегий, которые при-
носят попериодные прибыли П1 = П2 = П т / 2 при 6 > 1 /2 (под давлением, на-
пример, стратегии установления цены рт, если каждая фирма назначила цену 
рт раньше, и назначения с в случае уклонения). 

6.3.2. ПРИМЕНЕНИЯ 

Теперь применим эту теорию для формализации некоторых здравых сообра-
жений, отмеченных в разделе 6.1. (Так как работать в рамках суперигры тех-
нически просто, обсудим здесь здравые соображения). Мы будем использовать 
иллюстративные примеры; теории в основном развивались в более общем кон-
тексте, чем предполагается здесь.14 

6.3.2.1. ПРИМЕНЕНИЕ 1. РЫНОЧНАЯ КОНЦЕНТРАЦИЯ 

Как было отмечено выше, Бэйн [17], первоначально обратившись к рыноч-
ной концентрации, основывался на интуитивной связи между высокой концен-
трацией и сговором. Сговор легче поддерживается, если количество его участни-
ков невелико. Предположим, что какая-то отрасль, выпускающая однородную 
продукцию, состоит из п фирм с неизменными предельными затратами, и рас-
смотрим полностью согласованный исход, когда фирмы назначают монопольную 
цену и делят рынок на одинаковые доли. Попериодная прибыль каждой фирмы 
составляет П т / п и является убывающей функцией п. Большое количество фирм 
сокращает прибыль каждой фирмы и, таким образом, затраты наказания за 
снижение цены. Напротив, краткосрочный выигрыш от небольшого снижения 
монопольной цены примерно равен 

и, следовательно, возрастает вместе с п. Дисконтирующий множитель должен 
превышать 1 - 1 /п , чтобы сговор был устойчивым, в этом смысле рыночная 
концентрация способствует сговору. 

6.3.2.2. ПРИМЕНЕНИЕ 2. ДЛИТЕЛЬНЫЙ ИНФОРМАЦИОННЫЙ ЛАГ 
И НЕЧАСТОЕ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕ 

Угроза возмездия срабатывает только в том случае, если возмездие проис-
ходит сразу же после снижения цены. Такое наказание может быть задержано 
по двум основным причинам. Во-первых, конкурент может узнать о снижении 

1 4 Ч и т а т е л ь , к о т о р ы й л и ш ь н е м н о г о з н а к о м с т е о р и е й с у п е р и г р , м о ж е т п р о п у с т и т ь 
эти п р и м е н е н и я п р и п е р в о м ч т е н и и . О с в е д о м л е н н ы й ч и т а т е л ь м о ж е т г л у б ж е и з у ч и т ь 
п р и м е н е н и я м е т о д о л о г и и с у п е р и г р ; с м . [ 5 8 ] ( о п о в т о р я е м ы х и г р а х п р и о б у ч е н и и д е л о м 
или п р и в о з р а с т а ю щ е й о т д а ч е о т м а с ш т а б а ) , [ 6 8 ] ( в с л у ч а е с т р а т е г и ч е с к и х з а п а с о в ) и [ 7 8 ] 
( в с л у ч а е ц е н о в ы х в о й н , к о г д а о т р а с л е в о й с п р о с п о д в е р ж е н п е р и о д и ч е с к и м и н е н а б л ю д а -
емым с л у ч а й н ы м ш о к а м ) . 
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цены только с некоторым лагом. Это может произойти, когда производитель за-
ключает контракты с небольшим числом крупных покупателей (оптовиками или 
последующими производителями). В таких случаях секретность сделок препят-
ствует сговору. Действительно, если снижение цены не было обнаружено, сговор 
не сможет существовать. Во-вторых, нечастое взаимодействие (благодаря ком-
коватости (lumpiness) соглашений, например) задерживает возмездие и делает 
более привлекательным текущее снижение цены. 

Вторая причина прямо сформулирована в условиях суперигры. Уменьшение 
частоты взаимодействия приводит к снижению 6. Однако мы знаем, что, если 8 
лежит между 0 и 1 /2 , сговор не будет поддерживаться, а если 8 превышает 1 /2 , 
возможен любой исход, включая и согласованный (такое оправдание суперигры 
нечастым взаимодействием как причиной разрыва соглашений слабо, так как 
теория может предполагать только то, что сговор может иметь место лишь в 
равновесии). 

Первую причину труднее формализовать, тем не менее можно сделать силь-
ное допущение, что величины прибыли и спроса мы наблюдаем также с некото-
рым лагом. Например, рассмотрим модель дуополии и предположим, что цены 
наблюдаемы два периода (вместо одного) после того, как они у ж е назначены. 
Предположим далее, что прибыль фирмы и спрос в данном периоде наблюда-
ются этой фирмой по крайней мере двумя периодами позже, так что фирма 
не может делать выводы из наблюдений за своей прошлой прибылью и спро-
сом, не зная о ценовом поведении соперника. В такой ситуации фирма может 
уклониться и снизить цену за два периода до того, как это будет обнаружено. 
Монопольная цена поддерживается только в том случае, если 

П™ , „, , 

либо 

8 > -?=. 
v/2 

Таким образом, такое условие более строго, чем предыдущее (где 8 > 1/2), 
поскольку 1 / \ / 2 > 1 / 2 . В этом смысле информационный лаг также является 
причиной разрыва сговора. Тем не менее допущение, что прибыль и (особенно) 
спрос наблюдаются с запаздыванием, сильно. В разделах 6 .3 .3 и 6 .7 .1 мы делаем 
полярное допущение, что, когда цены полностью засекречены (конкуренты их 
никогда не обнаруживают), фирма немедленно узнает о величине своего спроса 
и прибыли (т. е. через один период после выбора цены). 

6.3.2.3. ПРИМЕНЕНИЕ 3. КОЛЕБЛЮЩИЙСЯ СПРОС 

Теперь рассмотрим теорию Ротемберга и Сэлонера [69] — теорию ценовой 
войны в период бума. Предположим, что спрос стохастический. В течение 
каждого периода t он может снижаться (q = D\(p)) с вероятностью 1 /2 или расти 
(q = D2{p)) С вероятностью 1/2 . Предположим, что Di{p) > D\{p) для всех р. 
Для упрощения допустим, что шок спроса распределен во времени равномерно 
и независимо. В каждый период две фирмы изучают текущее состояние спроса 
перед тем, как одновременно назначить цены. 
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Займемся поиском пары цен { р ь р г } . таких, что: а) обе фирмы назначают 
цену р3, когда состояние спроса — s; б) ценовая конфигурация {р\,р2} поддер-
живается в равновесии (т. е. существует равновесие, при котором отклонение от 
ps в состоянии s не является частно оптимальным); в) ожидаемая сегодняшняя 
дисконтированная прибыль каждой фирмы вдоль равновесной траектории 

( = 0 

= Л Di(Pi) 
\ 2 2 

не Парето-доминируема другими равновесными выплатами (т. е. невозможно 
найти равновесие, предпочтительное для обеих фирм). 

На основании принципа максимального наказания (см. замечание в раз-
деле 6.3.1) мы знаем: чтобы навязать пару цен {рьрг} . можно предположить, 
что после отклонения обе фирмы назначают общую конкурентную цену с навсе-
гда (и, таким образом, не получат прибыли). 

Вначале мы проверим, поддерживается ли в равновесии «полностыр согла-
сованный исход». Под «полностью согласованным исходом» мы понимаем, что 
две фирмы назначают монопольную цену р™ при каждом состоянии спроса s 
(где pj1 максимизирует П $ ( р ) — (р — c)Ds(p)). Допустим, 

П™ = (р? - c)Ds(p 

обозначает монопольную прибыль в состоянии s. Если монопольную прибыль 
можно все время поддерживать, то 

V = 
1 - <5 

На основании принципа максимального наказания будущие потери в резуль-
тате отклонения в определенный момент времени, дисконтированные к этому 
моменту, есть <5 V. Слабо снижая цену р™ при состоянии спроса s, получаем 
дополнительный выигрыш, приблизительно равный 

к -
щ п т 

для отклоняющейся фирмы. Таким образом, чтобы р^1 поддерживалось для всех 
s, необходимо, чтобы д т 

~ f < 6 v (6-2) 

для всех s. Тем не менее, поскольку П™ < П^1, это условие удовлетворяется, 
если и только если 

или, заменяя V, 

(6.3) 

(6.4) 
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Поскольку П™ > П™, 6о лежит строго между 1 / 2 и 2 / 3 . 
Такой результат у ж е кое о чем говорит. Когда спрос высок, соблазн сниже-

ния цен имеет важное значение. Наказание повлечет за собой потерю прибыли, 
но ее величина будет ни самой высокой, ни самой низкой. И все-таки это нака-
зание будет менее жестоко, чем в случае, когда высокий спрос должен был бы 
определенно сохраниться в будущем. Таким образом, когда 8 лежит между 1 /2 
и <$о, полный сговор не может поддерживаться в состоянии высокого спроса в 
противоположность случаю с предопределенным спросом. 

Интересен случай, когда дисконтирующий множитель лежит в интервале 
[1/2, йо]- Мы должны выбрать рг и р2 таким образом, чтобы максимизировать 
ожидаемые платежи при мотивационных ограничениях (на неснижение цены): 

ш а х | - — Н - - Л 2 2 2 2 
при условии, что 

J h ( P l ) ^ J 1 п 1 ( р 1 ) + 1 п 2 ( р 2 ) 

2 " V 2 2 2 2 

П 2 ( р 2 ) ^ £ ( I n i ( p x ) 1 П2О 
2 2 2 2 

\ - i 

(6.5) 

(6.6) 

(6.7) 

Очевидно, предполагаемые цены должны быть ограничены условием (6.7) , так 
как соблазн снизить цены больше, когда спрос высок. Действительно, легко 
можно показать, что это именно тот случай. Заметьте, что наша программа 
эквивалентна: 

} (6-5') 
при условии, что 

а также 

где 

(6.6') 

П 2 Ы < 

К = > 1. 

Пренебрегаем (6.6') и максимизируем (6.5') при ограничении (6.7'). Очевидно, 
что выбор pi = р5" повышает целевую функцию и ослабляет ограничение (6.7') 
настолько, насколько это возможно. И затем выбирается р2 меньшее р™ так, 
что П 2 (р 2 ) = 

15Такое р2 существует, так как, по определению <5о, 

— 1 < Щ 
2-36 

для S < 6Q. Нужно выбрать р2 < р™, а не другой корень уравнения П2(рг) = 
так как в противном случае фирма могла бы снизить цену до р™ при высоком спросе. 
Отметим также, что не принятое во внимание ограничение (6.6) удовлетворяется, если 

" I™ < П™ при К > 1. 
Максимизация (6.5') относительно (6.6') и игнорирование (6.7') аналогично дает р2 = 

= р™ и IIi(pi) = КП™. Однако, так как К > 1 и П™ < П™, такого рх не существует; 
таким образом, это не может быть решением. 

Cjjj 
[ 1 / 2 , <5, 
фирмам 

с и м о с ! 
п о д т е р 
ставл 
в л у ч ^ 
ф а к т » 
образа 
гается| 

А 
микро| 
ются 
антиб!) 
агенте! 
1 9 5 6 
относ^ 
ного с 
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Следовательно, мы можем сделать следующий вывод: при 8 в интервале 
[1/2, <5о] некоторое соглашение сохраняется. В случае с более низким спросом 
фирмы назначают монопольную цену рх = р^1. При высоком состоянии спроса 
фирмы назначают цену р2 < р™ (р2 может быть больше или меньше рх в зави-
симости от функции спроса). Ротемберг и Сэлонер интерпретировали это как 
подтверждение существования ценовой войны в период бума, т. е. как пред-
ставление ситуации, когда фирмы вынуждены снижать масштабы соглашений 
в лучшие времена.16 Это не ценовая война в обычном смысле слова, так как 
фактически цены могут быть выше во время бума, чем во время спада; таким 
образом, то, что олигопольные цены движутся контрциклически, не предпола-
гается моделью Ротемберга—Сэлонера (но совместимо с ней). 

Анализ Ротемберга—Сэлонера представляется вполне состоятельным. На 
микроуровне (отраслевом) картели имеют тенденцию к распаду, когда появля-
ются крупные заказы. Например, Шерер [73, р. 222] при исследовании рынка 
антибиотика тетрациклина замечает, что «порядок» нарушился, когда Военное 
агентство по снабжению медикаментами разместило большой заказ в октябре 
1956 г. Отраслевой спрос или затраты также могут изменяться под влиянием 
относительно экзогенных для отрасли факторов: цен на сырье или совокуп-
ного спроса. Далее, в работе Ротемберга и Сэлонера [69] важное значение имеет 
эмпирический анализ некоторых взаимосвязей между поведением отрасли и со-
стоянием экономики в целом. В частности, они показали, что цена цемента — 
товара, производимого отраслью-олигополией, — имеет тенденцию изменяться 
контрциклически, и это соответствует их теории (но, по нашим наблюдениям, 
совершенно не обязательно, что этот факт прогнозируется их теорией). См. 
также их дискуссию по поводу исследования [64] деятельности железнодорож-
ного картеля на линии Чикаго—Нью-Йорк в 1880-х гг. и анализа американской 
автомобильной промышленности в середине 1950-х гг. [26]. 

Упражнение 6.4*. Предположим, что в суперигре участвуют п фирм. Фирмы 
имеют неизменные предельные затраты с. Функция спроса в момент t есть 
qt = nlD(pt), где цб < 1 (<5 — дисконтирующий множитель) . 1 7 Определить 
множество дисконтирующих множителей, таких, чтобы полный сговор (т. е. 
монопольное решение) поддерживался бы в равновесии суперигры. Какие про-
гнозы можно сделать с помощью этой модели по поводу относительной простоты 
поддержания сговора для отраслей, находящихся в фазе расширения и спада? 

6.3.2.4. ПРИМЕНЕНИЕ 4. АСИММЕТРИИ З А Т Р А Т 

В разделе 6.1 мы видели, что две фирмы с удельными затратами с\ < с2 

имеют конфликтные предпочтения по поводу установления цены. Эффектив-
ное соглашение о разделе рынка может, например, потребовать от фирмы 2 
предлагать меньше, чем ее спрос, в обмен на то, что фирма 1 назначит цену, 

1 6 П о з д н е е м ы у с т а н о в и м д р у г о й ф а к т о р , п р и в о д я щ и й к ц е н о в ы м в о й н а м м е ж д у 
в с п л е с к а м и д е л о в о й а к т и в н о с т и , к о т о р ы й п о я в л я е т с я в р е з у л ь т а т е ж е с т к о с т и ц е н . С д р у -
гой с т о р о н ы , ц е н о в ы е в о й н ы в о в р е м я р е ц е с с и й с к о р е е в с е г о п р о и с х о д я т , е с л и р ы н о к 
к а п и т а л а я в л я е т с я н е с о в е р ш е н н ы м ( с м . и с т о р и ю « д л и н н о й м о ш н ы » в г л а в е 9 ) . 

1 ' Э т о т о ж е с а м о е , ч т о и в с и т у а ц и и , р а с с м о т р е н н о й Р о т е м б е р г о м и С э л о н е р о м , з а 
и с к л ю ч е н и е м д в у х м о м е н т о в : ш о к и я в л я ю т с я а б с о л ю т н о а н т и ц и п и р у е м ы м и и с у щ е с т в у е т 
тренд ( р ы н о к у в е л и ч и в а е т с я , е с л и ц > 1 , и с о к р а щ а е т с я , е с л и / i < 1 ) . 
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превышающую монопольную, или они обе будут поочередно снабжать рынок. 
Следующее упражнение показывает, что многообразие схем разделения рынка 
может поддерживаться в суперигре в случае, если фирмы достаточно терпеливы. 

Упражнение 6.5**. Рассмотрим детерминированное эффективное распределе-
ние рыночных долей, полученное в упражнении 6.1. Пусть обозначает 
эффективное распределение рыночных долей и пусть 

обозначают соответствующие попериодные прибыли. Предположим следующие 
стратегии. Каждая фирма г назначает цену р* и производит s*D(p*) столько же 
времени, сколько раньше обе они следовали этому правилу. Если кто-либо из 
них уклонился от правила в прошлом, обе фирмы навсегда вернутся к поведе-
нию Бертрана.18 Определите множество эффективных распределений рыночных 
долей, которые будут порождены таким образом. 

Одна из проблем, о которых упоминалось выше, это выбор равновесного рас-
пределения. Даже если принять во внимание идею выбора Парето-оптимального 
распределения, это мало даст для выбора р* (или Sj) в допустимой области. В 
случае симметрии можно признать решение о том, что симметричное равновесие 
является фокальным, но какое бы значение ни имел этот аргумент, конкурен-
ция не может иметь места при асимметричных затратах. Сложность выбора 
фокального равновесия определяется также факторами, препятствующими тай-
ному сговору. 

6.3.2.5. ПРИМЕНЕНИЕ 5. КОНТАКТ НА МНОГИХ РЫНКАХ 

Для того чтобы понять, чем могут помочь контакты на множестве рынков, 
вернемся к ограничению стимулов поддержания неизменной цены (т. е. моно-
польной цены), которое должно существовать на единственном рынке: 

П т 

~2~ 

или 

п т 

' Т ' 

1 < 
- 1 - 6 

Как было отмечено, 6 = 1 /2 — достаточное условие, чтобы поддерживался пол-
ный сговор. Более высокая 8 будет «убийственна» («overkill»); в этом случае на-
казание будет более чем достаточно, чтобы поддержать рыночную дисциплину. 

Теперь предположим, что существуют два идентичных и независимых 
рынка и что обе фирмы функционируют на них одновременно. Предположим 

1 8 П р и а с и м м е т р и ч н ы х в ы и г р ы ш а х в о з в р а щ е н и е к п о в е д е н и ю Б е р т р а н а н е я в л я е т с я 
м а к с и м а л ь н ы м н а к а з а н и е м д л я ф и р м ы с н и з к и м и з а т р а т а м и . Х у д ш и м р а в н о в е с н ы м ре-
з у л ь т а т о м я в л я е т с я н у л е в а я п р и б ы л ь . С м . р а з д е л 6 . 7 . Н о э т о у т в е р ж д е н и е н е п о в л и я л о 
б ы н а к а ч е с т в е н н ы й а н а л и з . 
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далее, что рынок 1 «встречается более часто», чем рынок 2, т. е. либо заказы 
поступают быстрее, либо информационный лаг короче. Для краткости предпо-
ложим, что рынок 1 снабжается каждый период, а рынок 2 каждый четный пе-
риод. Если межпериодный дисконтирующий множитель 8, то неявный дискон-
тирующий множитель для рынка 2 будет <52. Предположим, что 82 < 1 /2 < 6. В 
этом случае, как известно из раздела 6.3.1, при отсутствии контактов на многих 
рынках сговор будет поддерживаться на рынке 1, но не на рынке 2. С другой 
стороны, при контактах на многих рынках полный сговор на обоих рынках бу-
дет поддерживаться, если 

ТТШ ПШ п т 
2 V < + 82 + б3 + . . . ) + ^ - ( й 2 + г4 + г6 + • . . ) (6.8) 

или 
О < 482 + <5 - 2 (или 8 > 0.593). (6.9) 

Обсудим (6.8). Наибольший соблазн снизить цены возникает в каждом четном 
периоде, когда оба рынка открыты. Фирма, которая снижает цены, может точно 
так же снижать их на обоих рынках одновременно, зная, что возмездие за укло-
нение от действующей цены наступит в любом случае. Выигрыш от снижения 
монопольной цены составляет П т / 2 на каждом из рынков, и, значит, прибыль 
в целом составит П т . Правая часть (6.8) представляет будущую потерю общей 
прибыли при несоблюдении соглашения на обоих рынках, ассоциируемую с воз-
вращением к поведению Бертрана (максимальное наказание). 

Так, например, для 8 = 0.6 полный сговор на обоих рынках может полно-
стью поддерживаться при контактах на множестве рынков, тогда как он вовсе 
не будет соблюдаться на рынке 2 при контакте лишь на одном рынке. 

Предполагаемым результатом такой ситуации является то, что потери на 
рынке 1 будут столь велики, что придется ограничить уклонение не только на 
рынке 1, но и на рынке 2. (Технически ограничения стимула (не снижать цену) 
на двух рынках объединяются в одно ограничение — (6.8)). Если оно выпол-
няется в обоих случаях, то (6.8) также выполняется. Тем не менее обратное 
утверждение не выполняется, как было показано выше. Множество распреде-
лений, не допускающих уклонения, при контактах на многих рынках не может 
быть меньше, чем при взаимодействии на единственном рынке. 

Бернхайм и Уинстон [22] предложили более полную версию контактов на 
многих рынках и тайного сговора.19 

Упражнение 6.6*. Рассмотрим две фирмы, взаимодействующие на двух иден-
тичных и независимых рынках. Рынки различаются тем, что на рынке 1 ин-
формация о цене фирмы в момент t наблюдается в момент t + 1, тогда как на 
рынке 2 она становится известной лишь в момент t + 2. Таким образом, хотя оба 
рынка снабжаются в каждом периоде, на рынке 2 информационный лаг больше. 

1. Докажите, что при отсутствии контактов на многих рынках сговор на 
рынке 2 может поддерживаться, если и только если <5 > 1 /%/2 ~ 0.71. 

2. Покажите, что при наличии контактов на многих рынках соглашение 
поддерживается на обоих рынках, если и только если 8 > 8, где 8 ~ 0.64. 

1 9 К о н т а к т ы н а м н о г и х р ы н к а х м о г у т п о в ы с и т ь п р и б ы л и ф и р м , н о н е о б я з а т е л ь н о 
п р и в е д у т к п о в ы ш е н и ю ц е н н а о б о и х р ы н к а х . П о у т в е р ж д е н и я м Б е р н х а й м а и У и н с т о н а , 
цена м о ж е т б ы т ь в ы ш е н а о д н о м р ы н к е и н и ж е н а д р у г о м . 
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6.3.3. ТАЙНОЕ СНИЖЕНИЕ ЦЕНЫ 

В разделах 6.3.1 и 6.3.2 предполагалось, что после некоторого информацион-
ного лага прошлый выбор фирмой цены совершенно наблюдаем ее конкурентом. 

Однако можно представить ситуацию, когда цены ненаблюдаемы. Как упо-
миналось в Дополнительном разделе главы 4, фирма может предложить потре-
бителю ценовую скидку или может повысить качество обслуживания без повы-
шения цены. Если цена соперника ненаблюдаема, фирма должна уделить боль-
шее внимание наблюдению за своей собственной долей рынка или спроса, чтобы 
выявить снижение цены конкурентом. Однако, если функция спроса не опреде-
лена и возмущения непредсказуемы, этот заключительный процесс искажается. 
Низкая доля рынка может быть обусловлена агрессивной стратегией поведения 
одного из соперников либо вялостью спроса. Поэтому, когда спрос имеет слу-
чайный характер, снижение цен сложнее выявить. Как заметил Стиглер [80], 
это препятствует сговору. 

Грин и Портер [44] (см. также [65]) развили модель суперигры, кото-
рая формализует возможность тайного снижения цены.2 0 Как было отмечено 
выше, к подобной ситуации не нужно применять принцип максимального на-
казания. Когда выбор цены совершенно наблюдаем, имеет смысл применить 
крайние меры наказания, так как они никогда не будут обнаружены на равно-
весной траектории и, таким образом, ничего не будут стоить данной фирме (это 
только угрозы). В условиях неопределенности неизбежны ошибки и максималь-
ные наказания (постоянное возвращение к поведению Бертрана) не обязательно 
должны быть оптимальными. 

Поскольку анализ сговора в условиях ценовой секретности более сложен, 
чем в ситуации совершенно наблюдаемых цен (так как должно быть опреде-
лено оптимальное наказание), отложим его до Дополнительного раздела. Здесь 
ограничимся простым примером. Фирмы назначают монопольную цену, пока 
их прибыль выше, чем прежде. Если фирма обнаруживает низкую прибыль, 
что может быть a priori следствием снижения цены соперником, или низкого 
спроса, или снижения ею своей монопольной цены в предыдущем периоде, она 
назначает низкую цену для некоторого периода Т, и точно таким же образом 
поступает ее соперник (это является фазой наказания). Фирмы возвращаются 
к согласованной фазе (т. е. назначают монопольную цену) после того, как фаза 
наказания завершена, и так до следующего отклонения или до резкого падения 
спроса. Возрастание вероятности возврата к фазе наказания делает снижение 
цены невыгодным для этих фирм. Эта модель предсказывает тогда периодиче-
ские ценовые войны в противоположность моделям с совершенно наблюдаемыми 
ценами, рассмотренным в разделах 6.3.1 и 6.3.2. Периодически возникающие 
ценовые войны непроизвольны, они вызваны не снижением цены, а скорее нена-
блюдаемым резким падением спроса. (Действительно, в согласованной фазе обе 
фирмы назначают монопольные цены до тех пор, пока их прибыль не снизится 
под действием шока спроса). Заметим также, что эта ценовая война начинается 
рецессией в противоположность модели Ротемберга—Сэлонера. 

не 1 
фир 
при 
при 

был 

из 

2 0 С м . [ 6 3 ] д л я п р о в е р к и с у щ е с т в о в а н и я ц е н о в ы х в о й н ( п р и м е н е н и е м о д е л и Г р и н а — 
П о р т е р а ) с и с п о л ь з о в а н и е м д а н н ы х о ж е л е з н о д о р о ж н о м т р а н с п о р т е С Ш А в 1 8 8 0 - х г г . 
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При несовершенной информации полностью согласованный исход событий 
не может быть устойчивым. Таковым он может стать только в случае, если 
фирмы придерживались соглашения (назначая монопольную цену), даже если 
при этом они получали низкую прибыль, так как и в условиях сговора низкая 
прибыль может быть результатом падения спроса. Тем не менее фирма, которая 
уверена в том, что ее соперник продолжит сотрудничество, даже если его при-
быль будет низкой, имеет побуждение к (тайному) снижению цены — снижение 
цен приносит краткосрочную прибыль и не порождает долгосрочных убытков. 
Таким образом, полный сговор несовместим со сдерживанием снижения цен.21 

Упражнение 6.7*. Агентство по снабжению занимается закупкой и снабже-
нием федеральных, штатных и местных органов власти с помощью открытых 
аукционов. Котировки цен открыты для общего сведения к определенной дате. 
В чем неблагоприятные следствия такой процедуры? 

6.3.4. ОБСУЖДЕНИЕ 

Как видим, механизм суперигры довольно прост и он может быть исполь-
зован в различных приложениях. В этом разделе выделяются основные особен-
ности модели суперигры и обсуждается ее методология. 

6.3.4.1. СИНХРОННОЕ НАЗНАЧЕНИЕ ВРЕМЕНИ 

Мы предполагаем, что фирмы всегда выбирают свои цены одновременно. 
Таким образом, при назначении новой цены текущая прибыль фирмы не зави-

I сит от предыдущего выбора цены соперником. Как легко видеть, предположе-
ние о синхронности не имеет решающего значения для результатов суперигры 
(народная теорема о слабом нетерпении). Тем не менее поведение в такой си-
туации будет специфическим. Стратегии фирм можно сравнить со стратегией 
подражания в следующем смысле. В любой момент времени прошлые цены не 
оказывают влияния на текущую (или будущую) прибыль. Следовательно, един-
ственным фактором, определяющим ценовое поведение фирмы (в согласованном 
равновесии), взятым из опыта прошлого ценообразования, будет то, что другие 

I фирмы поступают так же. Достижение сговора проистекает из утонченного са-
мовыполняющегося ожидания. Фирмы не используют простые деловые страте-
гии, такие как возвращение доли рынка, которая была (и остается) потерянной 
из-за агрессивного ценового поведения соперника. В суперигре рыночная доля 
не нарушается надолго реакцией фирмы. Если мы устраним равновесие подра-

жания, мы останемся с согласованностью (повторяемое поведение Бертрана). 

6.3.4.2. БЕСКОНЕЧНЫЙ ГОРИЗОНТ 

Как мы видели, соглашение в рамках суперигры не может поддерживаться 
; даже в течение длительного, но конечного отрезка времени. Таким образом, не-
ограниченный промежуток времени оказывается решающим для ее результатов. 

2 1 П р и м е р с у п е р и г р ы , к о т о р ы й п о к а з ы в а е т , ч т о п о л н ы й с г о в о р м е ж д у д в у м я и г р о -
к а м и м о ж е т б ы т ь н е в о з м о ж е н д а ж е д л я 8 , б л и з к о й к 1 , е с л и д е й с т в и я э т и х и г р о к о в н а -
' б л ю д а е м ы с п о м е х а м и , с м . в [ 5 0 ] . Ф ь ю д е н б е р г , Л е в и н и М э с к и н [ 4 1 ] п р е д у с м а т р и в а ю т 

общие у с л о в и я , ч т о б ы п о л н ы й с г о в о р п о д д е р ж и в а л с я . 
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Это увеличивает вероятность того, что результаты не станут яснее при ценовом 
взаимодействии конечной длительности; такое предположение разумно. Пред-
положение о бесконечном горизонте взаимодействия нет необходимости прора-
батывать столь же детально. Предположим, что в каждом периоде существует 
вероятность х в (0, 1) того, что данный рынок «выживет», т. е. фирмы бу-
дут продолжать конкурировать на нем (можно принять 1 — а; за вероятность 
того, что может устареть данный товар или усилиться конкуренция). В этом 
случае игра будет иметь завершение в конечный (но стохастический) момент с 
вероятностью 1. Тем не менее все будет происходить именно так, как если бы 
этот горизонт был бы бесконечен и дисконтирующий множитель был бы равен 
ё = 6х, что легко проверить при помощи функции платежей (объяснение: буду-
щее дисконтируется с дисконтирующим множителем ё, но осуществляется лишь 
с вероятностью х). Таким образом, если 8 и х достаточно высоки, соглашение 
в суперигре может быть вынужденным. Заметим, однако, что такой резуль-
тат основан на том, что вероятность х неизменна во времени. К сожалению, 
мало известно о множестве состояний равновесия, когда, например, временная 
переменная xt резко падает в некоторый момент времени (хотя можно было 
бы предположить, что соглашение в суперигре трудно поддерживается в такой 
среде). 

6.3.4.3. МНОЖЕСТВЕННОСТЬ РАВНОВЕСИЙ 

Как уже отмечалось выше, теория суперигр достаточно успешна в объяс-
нении тайного сговора. Множественность равновесий создает трудности. Но у 
нас должна быть обоснованная и систематическая теория того, каким образом 
устанавливается частное равновесие, если мы хотим, чтобы она имела пред-
сказательную способность и прилагалась к сравнительной статике. Одним из 
естественных методов является предположение, что фирмы координируют рав-
новесие, дающее Парето-оптимальную точку на множестве своих равновесных 
прибылей. В дальнейшем можно сократить число оставшихся равновесий пу-
тем выбора симметричного равновесия, если игра является симметричной. Это 
очень полезная методология, однако она поднимает две проблемы. Во-первых, 
игра может быть асимметричной (например, вследствие присущей дифферен-
циации затрат) либо она может стать асимметричной, когда исследуется более 
расширенная ситуация (например, когда фирмы принимают решения об инве-
стировании).22 Во-вторых, выбор эффективного равновесного состояния ставит 
вопрос о проведении «перепереговоров» («renegotiation»). Предположим, что 
фирмы первоначально координируют равновесие монопольной цены и что одна 
из фирм уклоняется, снижая цену в первом периоде. Равновесие стратегий 
устанавливает некоторое наказание начиная со второго периода. Например, мы 
предположили максимальное наказание, при котором фирмы навсегда назна-
ч а е т конкурентную цену, после уклонения. Но фирмы, которые не ожидали 
прибыли во втором периоде и далее, будут иметь стимул к перепереговорам 
во избежание фазы наказания и для достижения вновь эффективного равнове-
сия. И действительно, нет причин, почему бы фирмы не смогли координиро-

2 2 Д а ж е к о г д а ф и р м ы с и м м е т р и ч н ы и п р и н и м а ю т с и м м е т р и ч н ы е р е ш е н и я о б и н в е с т и -
р о в а н и и в р а в н о в е с и и , о н и д о л ж н ы о б д у м а т ь р е з у л ь т а т п о в т о р я е м о й ц е н о в о й и г р ы п р и 
а с и м м е т р и ч н о с т и и н в е с т и ц и й , п р и н и м а я р е ш е н и я о б и н в е с т и р о в а н и и . 
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вать эффективное равновесие к моменту 2, если уж они смогли это сделать к 
моменту I . 2 3 

Возможность пересмотра условий договора подрывает силу возмездия и со-
ответственно побудительный стимул не снижать цену. (Чтобы поддерживать 
дисциплину, фирмы скорее предпочтут не проводить перепереговоров, однако 
такое решение, скорее всего, не вероятно). Фарелл и Мэскин [37], Пирс [62] 
и ван Дамм [34] предлагают анализ суперигр, где рассчитывается вероятность 
перепереговоров. 

6.4. ЖЕСТКОСТЬ ЦЕН 

Как упоминалось в разделе 6.3.1, приведенное выше описание суперигр с 
повторяемым ценовым взаимодействием довольно специфично, так как фирмы 
никогда не реагируют на переменные, периодически влияющие на их прибыль. 
В действительности непрерывно осуществлять ценовое приспособление невоз-
можно. Принимая решения об изменении цен, фирмы учитывают величину за-
трат на новые прейскуранты и каталоги для розничных торговцев, на изменение 
этикеток, рекламирование снижения цен для потребителей и т. д. Такие «за-
траты меню» в общем невелики. Поэтому фирмы имеют возможность довольно 
часто менять цены, если они сделали такой выбор. Тем не менее изменение цены 
каждый день или каждую минуту, возможно, часто разрушительно дорого, так 
что цены, скорее всего, оказываются жесткими в коротком периоде. Кроме це-
новой жесткости существуют другие каналы, по которым прошлые цены могут 
влиять на текущую прибыль. На стороне спроса прошлые цены могут повлиять 
на репутацию фирмы в настоящем через покупателей, узнавших о товаре или об 
изменении затрат. На стороне предложения прошлые цены влияют на текущие 
запасы (либо на текущий объем работ, подлежащих выполнению, если заказы 
требуют некоторого времени для выполнения). 

Жесткость цен увеличивает вероятность того, что ценовые реакции не бу-
дут реакциями подражания, а будут обычными попытками вернуть и закрепить 
долю рынка. Простейший способ (грубо) формализовать краткосрочные жест-
кости цен и реакции на цены, связанные с выплатами, — это предположить, 
что фирмы назначают цены несинхронно.24 

Для простоты рассмотрим две фирмы, производящие совершенные субсти-
туты. По нечетным и (соответственно) четным периодам фирма 1 и (соответ-
ственно фирма 2) назначает цену. Цена plt, выбранная фирмой i в момент t, 
фиксирована на два периода: pitt+1 = Pi,t- В период t + 2 фирма г может выбрать 
новую цену, которая вновь будет действовать два периода. (Наше предположе-
ние об экзогенной несинхронности будет обосновано позднее). 

Целью фирмы i является максимизация дисконтированной ценности при-
были: 

2 3 Б е з у с л о в н о , у п р а в л я ю щ и е т о й ф и р м о й , к о т о р а я с т а л а ж е р т в о й с н и ж е н и я ц е н ы , 
часто к о м м е н т и р у ю т с и т у а ц и ю т а к , ч т о « у п р а в л я ю щ и м д р у г о й ф и р м о й б о л ь ш е н е л ь з я 
д о в е р я т ь п р и с о т р у д н и ч е с т в е » . Н о т а к о е в ы с к а з ы в а н и е о т н о с и т с я к у п р а в л я ю щ и м ф и р -
мами, в л а д е ю щ и м и н ф о р м а ц и е й о д р у г о й ф и р м е и л и о е е у п р а в л я ю щ и х . С л е д о в а т е л ь н о , 
это в б о л ь ш е й с т е п е н и к а с а е т с я с и т у а ц и и , о п и с а н н о й в р а з д е л е 6 . 5 . 

2 4 С л е д у ю щ е е и з л о ж е н и е в ы т е к а е т и з [ 5 2 ] . И т о н и Э н г е р с [ 3 6 ] и з у ч и л и э т у м о д е л ь 
I при у с л о в и и п р о д у к т о в о й д и ф ф е р е н ц и а ц и и . 
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t=О 

Теперь данная модель идентична модели суперигры, за исключением того, что 
синхронность заменяется несинхронностью. 

Мы ищем совершенное равновесие, при котором выбранные этими фирмами 
цены определяются несложно, поскольку они зависят только от «информации, 
относящейся к выигрышу». Более точно — в момент 2к + 1 фирма 2 все еще 
поддерживает цену (p2t2k)> выбранную в предшествующий период. Эта цена ока-
зывает влияние на прибыль фирмы 1 в момент 2к + 1 и, следовательно, опреде-
ляет соответствующий выигрыш. Предположим, что Pi^fc+i = #i(P2,2fc) — э т о 

значит, что стратегия фирмы 1 обусловлена небольшой, но все же достаточной 
для рационального поведения информацией (не является подражательной). И 
соответственно для фирмы 2: p2t2k+2

 = &г{Р\ ,2к+\)• ^ i ( ' ) и Лг(-) называют 
функциями реагирования Маркова. Совершенное равновесие Маркова — это 
совершенное равновесие, при котором фирмы используют стратегии Маркова. 
При любой текущей цене р2 2k в момент 2к + 1 реакция фирмы 1 должна мак-
симизировать ее целевую функцию, при том что фирмы будут реагировать в 
соответствии с и R2{-) в будущем. Математически межвременная прибыль 
для фирмы 1 начиная с момента 2к -f 1, когда она реагирует на p2,2fc = Р2> 
выбирая рг = р\, составит 

v*(p2) = max ШЧР1.Р2) + o i i 4 P b « 2 ( P x j ; + < r i r ( K i ( K 2 { P i ) 
Pi 

так как реакция фирмы 2 будет R2(p\) в следующем периоде, и затем фирма 1 в 
течение двух периодов будет на /?2(pi) реагировать Ri(R2(pi)) и т. д. (Здесь 
используется «критерий однопериодного уклонения»). Ясно, что для равно-
весия необходимо, чтобы ни одна из фирм не пыталась уклониться от этого 
правила реагирования в течение одного периода и впоследствии действовала бы 
согласно тому же правилу. Соответственно этот критерий однопериодного укло-
нения достаточен для равновесия, так как межвременное отклонение от правила 
может быть разложено на последовательные однопериодные отклонения. См. 
раздел 6.7. В равновесии р^ = R\(p2) должно максимизировать выражение в 
скобках для всех р2. Поведение фирмы 2 аналогично. 

В разделе 6 .7 .2 мы выведем условия, которым удовлетворяет равновесная 
пара функций реагирования, здесь же мы ограничимся простым примером и 
обсудим некоторые выводы из этой модели. ^ 

6.4.1. ПРИМЕР ЛОМАНОЙ КРИВОЙ СПРОСА 

i f y c T b D(p) = 1 - р и с = 0 для двух фирм. Ценовая сетка дискретна: 
ph = h/6, где h = 0 , 1 , . . . ,6 . Далее, р0 = 0 — конкурентная цена и р3 = 1 / 2 -
монопольная цена. Рассмотрим функцию симметричного реагирования R\(-) = 
= й 2 ( - ) = R(-) в табл. 6 .1 (правая графа показывает прибыль отрасли при самой 
низкой цене р). Эти стратегии могут быть показаны для формирования равно-
весия при любом значении дисконтирующего множителя, близком к 1 (быстрое 
ценовое приспособление). См. раздел 6.7. 
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Т а б л и ц а 6 . 1 

р R(p) ( 3 6 ) П ( Р ) 

Р б Рз 0 

Рь Рз 5 

РА Рз 8 

Рз Рз 9 

Р2 Pi 8 
Р з с в е р о я т н о с т ь ю а 

Р i { Pi с в е р о я т н о с т ь ю 1 — а / 5 

Ро Рз 0 

Такое равновесие очень напоми-
нает гипотезу ломаной кривой спро-
са. Фокальная цена (занимающая 
устойчивое положение) в данном слу-
чае является монопольной ценой р 3 . 
Начиная с этой цены, если фирма 
повышает цену, ее соперник не по-
следует этому: он будет придержи-
ваться фокальной цены. Если фирма 
снизит цену до р2, соперник отреаги-
рует на это развязыванием ценовой 
войны. В этом частном равновесии 
ценовая война имеет две стадии, в 
СВОЮ очередь соперник снижает цену Примечание- а зависит от 6. 
до pi. При такой низкой цене фирмы 
вступают в «борьбу на истощение» («war of attrition»). Обе фирмы хотят, чтобы 
цена вернулась к фокальной. Тем не менее каждая фирма хочет, чтобы эту 
цену первой установила другая фирма, так как тот, кто уступит первым, теряет 
долю рынка в коротком периоде. Результатом является поведение смешанных 
стратегий, при котором каждая фирма либо продолжает ценовую войну, либо 
«ломается» (cracks) и повышает цену. Различие с ломаной кривой спроса (JIKC) 
состоит в том, что реакции реальны и полностью рациональны. (Небольшая 
разница состоит в том, что фаза ценовой войны здесь отличается от балансиру-
ющего поведения в случае JIKC). 

Проверим, например, что при фокальной цене ни одна из фирм не захочет 
снижать ее. Даны равновесные стратегии, фирма 1, скажем, получает межвре-
менную прибыль (все прибыли умножены на 36) 

V(P3 . . . ) 4 . 5 = 
1 - 6 

Снижая цену до р2 , она получит прибыль 8 сегодня. В следующем периоде 
фирма 2 снизит цену до, pi и, следовательно, получит нуль. Через два периода 
наступает очередь фирмы 1 выбирать цену. В соответствии с равновесной страте-
гией единственным оптимальным действием будет вернуться к фокальной цене 
(для подсчета выплат фирме можно взять любое равновесное действие, когда 
фирма выбирает смешанную стратегию, так как равновесное условие предпола-
гает, что все действия, совершаемые с положительной вероятностью, приносят 
одинаковое вознаграждение). Фирма 1 в течение этого периода не получает при-
были и отбрасывает отрасль назад, к фокальной цене начиная с данного периода 
и т. д. Таким образом, снижение цены до р2 приносит 

8 + ё • 0 + б2 • 0 + (<53 + 6* + . . . ) 4 . 5 < V(p3) 
для 6, близкой к 1. Этот расчет иллюстрирует компромисс между краткосроч-
ной прибылью от снижения цены и долгосрочным убытком вследствие ценовой 
войны. Прибыль фирмы 1 увеличивается на 8 - 4 . 5 = 3 . 5 в настоящий момент, 
однако она снижается на 4.5 в последующих двух периодах (если мы предполо-
жим, что фирма 1 решила снизить цену до pj). 

Замечание 1. Рассмотренное выше равновесие предлагает «стратегическую» 
теорию избытка мощности. Мы уже предположили, что фирмы могут удовле-
творить спрос. Теперь допустим, что в начале, перед тем как начать ценовую 
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конкуренцию, они должны ввести свои мощности (так же как в главе 5, но 
с динамической ценовой конкуренцией как «второй стадией»). В стационар-
ном состоянии фирме необходимы мощности, равные 1 /2 суммарного рыночного 
спроса при р3 — это 1 / 4 . Тем не менее угроза установить цену рх в случае назна-
чения другой фирмой цены р2 больше не существует для этой фирмы, если ее 
мощности составляют 1 /4 . При цене рх фирма 1 далека от возможности удовле-
творить спрос (5 /6) . Равновесие при р3 больше не является равновесием, когда 
выбран этот уровень мощности. Действительно, можно показать, что фирмы 
выигрывают, установив мощности, которые они не используют, но будут ис-
пользовать в том случае, если другая фирма станет более «агрессивной».2 5 

Замечание 2. Существует также равновесие, при котором цены никогда не 
фиксируются. Например, в предыдущем примере симметричные стратегии 
{ Я ( Р б ) = R{ps) ~ Р4; R{pi) = рз; Л(рз) = Р2; Д(рг) = рг. R(p\) = ро и 
Я ( р о ) = ро с вероятностью /3 и р5 с вероятностью 1 - / 9 } (где /3 зависит от <5) 
образуют другое равновесие для Ь, близкой к 1. В этом равновесии динамика 
рынка заключается в ценовой войне, за которой следует фаза смягчения, затем 
новая ценовая война и т. д. Таким образом, на рынке можно наблюдать цикли-
ческое изменение цен. Каждая фирма снижает цену, так как она обоснованно 
предвидит, что поддержание ее цены не сможет удержать другую фирму от того, 
чтобы не воспользоваться агрессивной стратегией. В этом смысле недоверие — 
самооправдывающаяся позиция.2 6 

6.4.2. ОБСУЖДЕНИЕ 

Замечание 2 показывает, что, несмотря на ограничение простейшей стра-
тегией (Маркова), множественное равновесие существует (на самом деле суще-
ствуют также несколько равновесий ломаной кривой спроса). Тем не менее 
можно доказать, что в любом совершенном равновесии Маркова прибыли всегда 
отличаются от конкурентной прибыли (которая равна нулю). Например, сред-
няя отраслевая прибыль в симметричном равновесии равна по крайней мере 
половине монопольной цены для «5, близкой к 1. Интуиция здесь подсказывает, 
что если бы фирмы оставались в зоне конкурентных цен с перспективой получе-
ния небольших прибылей в будущем, фирма могла бы резко поднять цену и за-
манить соперника с тем, чтобы он назначил высокую цену хотя бы на некоторое 
время (а соперник не стал бы торопиться возвращаться обратно к конкурентным 
ценам). Таким образом, тайный сговор здесь не только возможен (как в подходе 
суперигр), но необходим. Более того, можно показать, что существует только 
одна пара равновесных стратегий, поддерживающих отраслевую прибыль на 

2 5 С м . р а б о т ы М э с к и н а и Т и р о л я [ 5 1 ] , к о т о р ы е п р и в о д я т п р и м е р с т р а т е г и ч е с к о г о 
р е з е р в а п р о и з в о д с т в е н н ы х м о щ н о с т е й , а т а к ж е Б е н у а и К р и ш н ы [ 2 1 ] и Д э в и д с о н а и Д е -
н е к е р а [ 3 5 ] , к о т о р ы е п р и в о д я т п р и м е р ы и д е н т и ч н о г о п о в е д е н и я в у с л о в и я х с у п е р и г р ы . 
Р б т е м б е р г и С э л о н е р [ 6 8 ] с д е л а л и а н а л о г и ч н ы е в ы в о д ы . Н е с т р а т е г и ч е с к о й п р и ч и н о й п о д -
д е р ж а н и я р е з е р в а м о щ н о с т е й я в л я ю т с я к о л е б а н и я с п р о с а в о в р е м е н и ( и л и с е з о н н ы е к о -
л е б а н и я , и л и д е л о в о й ц и к л ) . С м . [ 9 ] и с о о т в е т с т в у ю щ и й ( в к о н т е к с т е з а п а с о в ) а н а л и з в 
[ 1 0 , 5 7 , 8 5 ] . С м . т а к ж е о б с у ж д е н и е з а п а с о в в г л а в е 1 н а с т о я щ е й к н и г и . 

2 6 Т а к о й р а в н о в е с н ы й ц е н о в о й ц и к л в о з н и к а е т п р и о т с у т с т в и и о г р а н и ч е н и я н а м о щ -
н о с т и , ( Э д ж у о р т п р е д п о л о ж и л в о з м о ж н о с т ь ц е н о в ы х ц и к л о в к а к с л е д с т в и я п о т е н ц и а л ь -
н о г о о т с у т с т в и я ч и с т о с т р а т е г и ч е с к о г о р а в н о в е с и я в с т а т и ч е с к о й ц е н о в о й и г р е с о г р а н и -
ч е н и е м м о щ н о с т е й — с м . г л а в у 5 ) . 
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близком к монопольной прибыли уровне. Эти стратегии (которые описаны в 
разделе 6.7.2) образуют равновесие, симметричное равновесию ломаной кривой 
спроса при монопольной цене, и они являются единственными симметричными 
«переговорно подтвержденными» равновесными стратегиями (какая бы ни была 
текущая цена, фирмы не могут найти альтернативного совершенного равновесия 
Маркова, которое предпочли бы обе фирмы). 

Жесткость цен указывает на вероятность того, что ценовое приспособление 
становится более инертным во время подъемов, чем во время спадов деловой ак-
тивности. Дело в том, что при падении спроса ценовое приспособление имеет по-
нижающий характер, что отражается на временном увеличении рыночной доли 
фирмы, инициирующей регулирование. Во время подъема каждая фирма не-
охотно осуществляет (повышающее) приспособление, так как это может приве-
сти к временной потере доли рынка.27 

Несинхронность является экзогенным фактором, введенным для того, чтобы 
сформировать представление о реакции на переменную выплат. Однако можно 
показать, что, если фирмы могут назначать любые цены, какие им заблагорас-
судится, при том, что цены, после того как они назначены, становятся «фик-
сированными» на два периода (краткосрочное обязательство), фирмы заканчи-
вают этот цикл, нарушая соглашение несинхронизированными действиями. Это 
оправдывает использование чередующегося порядка назначения времени. Ко-
нечно же, двухпериодное обязательство — это фантазия. Скорее всего, нам 
нужно знать об упомянутых в начале раздела помехах изменению цен более по-
дробно. Гертнер [43] принял это направление и предположил, что существует 
фиксированное меню затрат на изменение цен.2 8 Его выводы подтверждают 
предыдущие (в особенности то, что монопольная цена может поддерживаться 
некоторыми совершенно равновесными стратегиями Маркова и что равновесные 
прибыли весьма далеки от конкурентной прибыли). 

Жесткость цен не может формализовать тайный сговор в ситуациях с повто-
ряемыми аукционами (см. [73, р. 222], где описываются сговор и разрыв сговора 
в отрасли по производству антибиотиков, а основной покупатель — федеральное 
правительство). Новые цены назначаются на каждом аукционе, и последова-
тельность ограничена требованием синхронности. Ортега-Рейхерт [61] разрабо-
тал теорию тайного сговора для аукционов с первым предложением, которая 
похожа на теорию тайного сговора, рассмотренную в разделе 6.5. Посредством 
назначения высокой цены на текущем аукционе каждая фирма пытается сиг-
нализировать другим фирмам, что она менее эффективна, чем на самом деле, 
и к тому же показать, что она не будет придерживаться агрессивной ценовой 
стратегии на следующем аукционе. И, таким образом, убеждает соперника при-
держиваться менее агрессивной ценовой стратегии в будущем. Совместимость 
такой стратегии с рациональным поведением будет рассмотрена в разделе 6.5 и 
в главе 9 в соответствующем контексте. 

2 7 С м . [ 5 2 ] , г д е п р и в о д и т с я п р е д в а р и т е л ь н ы й п р и м е р т а к о г о п о в е д е н и я , о с н о в а н н о г о 
н а н е п р е д в и д е н н ы х ш о к а х с п р о с а . 

2 8 С м . [ 1 8 , 7 6 , 7 7 ] . В а ж н е й ш и е н е д а в н и е и с с л е д о в а н и я в э т о й о б л а с т и ( в р а м к а х 
м о н о п о л и и и л и к о н к у р е н ц и и ) б ы л и в ы п о л н е н ы К э п л и н о м и С п а л б е р о м [ 3 0 ] и Б е н а б у [ 1 9 ] . 
С у щ е с т в у е т б о л ь ш о е к о л и ч е с т в о л и т е р а т у р ы п о м и к р о э к о н о м и к е о д о р о г о в и з н е ц е н о в ы х 
у р е г у л и р о в а н и й . 

О с о б о е з н а ч е н и е и м е е т д и н а м и ч е с к о е и с с л е д о в а н и е , в ч а с т н о с т и а н а л и з Б л а н ш а р а 
[ 24 ] н е с и н х р о н н ы х ц е н о в ы х и з м е н е н и й . 
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6.5. РЕПУТАЦИЯ ДРУЖЕСКОГО ПОВЕДЕНИЯ 

Раздел 6.4 показывает, как краткосрочная жесткость цен может поддержи-
вать ценовой сговор. В более общем плане этот подход допускает, что реакция 
фирмы на переменные, связанные с выплатами, предопределена прошлым вы-
бором цены (переменные, связанные с выплатами, могут быть самими ценами, 
но также могут порождаться (косвенно) инерцией потребителей либо межвре-
менными технологическими связями). Это подчеркивает роль вещественных 
переменных. В действительности суть вопроса не столько в самих веществен-
ных переменных, сколько в той информации, которую они несут о конкурентах. 
Олигополисты оперируют со многими переменными, которые они не могут точно 
оценить. Среди них такие, как структура затрат (или, при большей общности, 
целевая функция) их конкурентов, состояние спроса, потенциал рынка. Помимо 
частных или отраслевых обзоров фирмы полагаются на рыночную информацию 
(например, прошлое ценовое поведение или наблюдаемый спрос) для оценки 
этих переменных. Таким образом, имеют значение также невещественные пе-
ременные. Это увеличивает возможность того, что у фирмы может появиться 
желание манипулировать информацией о соперниках с целью получения выгоды 
в дальнейшем. 

Глава 9 посвящена общему изучению стратегического взаимодействия в 
условиях неполной информации. Цель же настоящего раздела в том, чтобы по-
казать, почему асимметрия информации может побудить фирмы повысить цены 
в ситуации повторяемого ценового взаимодействия. 

Основное предположение (которое будет систематически развито в главах 8 
и 9) следующее: при однократном взаимодействии фирма, скорее всего, сама на-
значит высокую цену, если она знает, что ее соперник собирается поступить так 
же (такой шаг может быть принят пока как само собой разумеющееся). Сле-
довательно, поскольку фирме как раз и нужно, чтобы ее соперник установил 
высокие цены, она попытается его убедить в том, что сама собирается повысить 
цену. В одномоментной ситуации вряд ли удастся убедить в этом соперника. 
Разговоры дешево стоят, и им нельзя доверять, когда необходимо получить по-
лезную информацию. Тем не менее в динамической ситуации фирма может 
подавать дорогостоящие сигналы. Например, в двухпериодной ценовой игре в 
первом периоде фирма может назначить цену, которая будет превышать ожида-
емую цену, максимизирующую ее прибыль, с целью сигнализировать, что она 
собирается установить высокую цену во втором периоде. (Такой сигнал заслу-
живает доверия, так как он дорог — он предполагает потери в прибыли в первом 
периоде). Но почему высокая цена первого периода должна нести информацию 
о том, что фирма собирается назначить высокую цену во втором? Предположим, 
что фирма обладает частной информацией о своих производственных затратах 
(или о кривой спроса).29 При однократных взаимоотношениях фирма стара-
ется назначить высокую цену, если ее предельные затраты высоки (либо если 

2 9 Ф и р м е н е т н е о б х о д и м о с т и д л я ф у н к ц и о н и р о в а н и я о б л а д а т ь ч а с т н о й и н ф о р м а ц и е й 
о б э т о м я в л е н и и . О н а м о ж е т т а к ж е и с к а з и т ь и н ф о р м а ц и ю с в о е г о с о п е р н и к а , в ы б и р а я 
н е н а б л ю д а е м ы е д е й с т в и я ( з д е с ь и м е ю т с я в в и д у т а й н ы е ц е н о в ы е у р е г у л и р о в а н и я ) , к а к и 
в м о д е л и Р и о р д а н а [ 6 6 ] . С м . г л а в у 9 . 
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она обладает информацией о том, что спрос велик), и низкую цену в противном 
случае. Таким образом, при отсутствии стратегического манипулирования 
информацией высокая цена первого периода свидетельствует о том, что фирма 
имеет высокие затраты (либо что спрос велик). Если затраты (либо спрос) по-
ложительно коррелируют во времени (в особенности если они инвариантны по 
времени), фирма также назначит высокую цену во втором периоде. Значит, 
соперник должен использовать информацию о ценах данной фирмы в первом 
периоде, чтобы предсказать ее поведение во втором периоде. Безусловно, раци-
ональные фирмы понимают это и стараются в общем манипулировать инфор-
мацией о соперниках. Для этого можно назначить цену, превышающую цену, 
максимизирующую прибыль первого периода при данных предельных затратах 
(либо информации о спросе). В свою очередь соперник должен предвосхитить 
побуждение фирмы назначить высокую цену и соответственно сделать необходи-
мые выводы. Более глубоко концепция совершенного равновесия Нэша в при-
менении к данному типу ситуаций рассматривается ниже, в разделе 11.5. В 
повторяемой ценовой игре с асимметричной информацией о предельных затра-
тах или спросе каждая фирма жертвует краткосрочной прибылью, повышая 
свою цену с целью создания репутации для установления высоких цен. (Без-
условно, в двухпериодной игре такой эффект действует только в первом периоде. 
Во втором периоде каждая фирма максимизирует ожидаемую прибыль второго 
периода на основе информации второго периода, так как игра кончается и ре-
путация не имеет значения). 

Как отмечалось в разделе 6.4, такое обоснование может применяться при 
повторяемых аукционах. Предположим, что правительство осуществляет по-
ставки (бетона, оружия, антибиотиков и т. п.) через аукционы по цене первого 
предложения.30 На единственном аукционе фирма обычно не назначает цену, 
равную предельным затратам. В случае, если фирма назначает цену выше пре-
дельных затрат и если другие фирмы предлагают цены, превышающие данную, 
она получает прибыль. (Такое уклонение от исхода Бертрана может быть отне-
сено на счет возможности возникновения различий в затратах между фирмами. 
Пример равновесия аукциона с первым предложением см. в главе 11). При 
повторяемом аукционе каждая фирма предлагает даже более высокую, чем эта, 
цену с целью попытаться убедить своего соперника в том, что это невыгодно, и, 
следовательно, не отрицает возможности предложения еще более высокой цены 
в будущем [61, ch. 8]. 

6.5.1. МЕТАФОРА: ПОВТОРЯЕМАЯ ИГРА 
•ДИЛЕММА ЗАКЛЮЧЕННОГО» 

Поскольку решения динамических игр в условиях неполноты информации 
технически очень сложны, их изучение мы отложим до главы 9. Здесь мы 
рассмотрим простой пример, который очень похож на ценовую игру. Табл. 6 .2 

3 0 Н а а у к ц и о н е п е р в о г о п р е д л о ж е н и я в с е у ч а с т н и к и о б ъ я в л я ю т ц е н у , п о к о т о р о й о н и 
ж е л а ю т п о с т а в л я т ь т о в а р ; ф и р м а с н и з к о й ц е н о й в ы б и р а е т с я и п о л у ч а е т п р е д л о ж е н и е о 
п о с т а в к е т о в а р а . А у к ц и о н п е р в о г о п р е д л о ж е н и я , т а к и м о б р а з о м , я в л я е т с я э к в и в а л е н т о м 
к о н к у р е н ц и и Б е р т р а н а п р и с о в е р ш е н н ы х с у б с т и т у т а х ( н е з н а ч и т е л ь н а я р а з н и ц а с о с т о и т 
э т о м , ч т о к о л и ч е с т в о т о в а р а , к о т о р ы й п о к у п а е т п о т р е б и т е л ь , н а п р и м е р г о с у д а р с т в о , ч а -
сто ф и к с и р о в а н н о , т . е . н е э л а с т и ч н о , в м е с т о т о г о ч т о б ы с о о т в е т с т в о в а т ь н и с х о д я щ е м у 
спросу). 



Таблица 6 .2 
^ ^ - ^ И г р о к 2 

Игрок 
С F 

С 
F 

3, 3 
4, - 1 

- 1 , 4 
0, 0 
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изображает так называемую игру 
• Дилемма заключенного» (см. гла-
ву 11). Имеются два игрока. Оба 
они могут выбрать стратегию либо 
сотрудничества (С) , либо предатель-
ства (finking) (F) . Если оба выберут 
стратегию С, оба получат 3. Если 
стратегию F — оба получат 0. Если 

один выберет С, а другой F, то получат —1 и 4 соответственно. 
При одномоментной версии игры предательство — доминирующая страте-

гия для обоих игроков. Это значит, что каждый из них получает выгоду от 
предательства вне зависимости от того, как поступит противник. Отсюда един-
ственным равновесием Нэша является (F , F). Хотя «Дилемма заключенного» 
не является точным представлением ценовой игры, она содержит некоторые 
элементы, которые иллюстрируют ценовую конкуренцию и парадокс Бертрана. 
В частности, двум игрокам лучше бы было сотрудничать (назначая высокую 
цену), чем предавать (снижая цены), но каждый из игроков индивидуально по-
лучает выгоду от предательства. Таким образом, подтверждается вывод ценовой 
игры Бертрана, что повторяющаяся Т раз игра не сможет поддержать сговор: в 
последнем периоде оба игрока будут предавать, то же самое произойдет в пред-
последнем периоде и т. д. Таким образом, пока игра не будет повторяема беско-
нечное число раз (в этом случае, если дисконтирующий множитель достаточно 
велик, сговор, т. е. (С, С), может легко поддерживаться с помощью угрозы воз-
вращения к (F, F) в будущем, если один из игроков будет предавать в настоящий 
момент), равновесие (F, F) будет единственным некооперативным равновесием 
в каждом периоде. 

Основная мысль [49] в том, что небольшая неопределенность в отношении 
предпочтений игроков (технически — в отношении вышеприведенной матрицы 
выигрышей) может оказать огромное влияние на поведение игроков, если игра 
повторяется довольно долго (но она не обязательно должна повторяться бес-
конечное число раз). Чтобы понять это, предположим, что каждый игрок с 
вероятностью 1 — а «разумен» («sane»), т. е. его выигрыш задан в матрице 
выигрышей в табл. 6.2 (так что, например, выигрыш при ( F , C ) равен 4 для 
игрока 1). В то же время каждый игрок с вероятностью а «безумен» («crazy»). 
Его предпочтения не обусловлены предшествующей матрицей выигрышей, ско-
рее его поведение строится следующим образом. В момент 1 он начинает стра-
тегию сотрудничества и продолжает ее в течение времени t до тех пор, пока его 
соперник также продолжает сотрудничество до этого времени; в противном слу-
чае он предает. (Можно представить этот безумный тип как предпочитающий 
сотрудничество или питающий отвращение к предательству вместе с сильным 
желанием наказать отказавшегося от сотрудничества оппонента). Безумие не 
является ценностным суждением, скорее оно есть поведение (или предпочтение), 
основанное на отклонении от установленной нормы (ассоциируемой с предпочте-
ниями, опр'еделенными матрицей выигрышей). Можно подумать, что а столь 
мала, если более распространено мнение о том, что безумие маловероятно. 

Теперь ненадолго возвратимся к нашей метафоре, согласно которой фирма 
может выбрать одну из двух цен (в случае сотрудничества назначается высокая 
цена, при предательстве — низкая). Здесь уже нужно подумать о разумном типе, 
сталкивающемся с низкими производственными затратами (и, следовательно, 
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получающем выгоду от непредусмотренного снижения цен), и о безумном типе, 
сталкивающемся с высокими необходимыми затратами (скажем, выше низкой 
цены), которые никогда не компенсируются снижением высокой цены сопер-
ника.31 

Предположим, что игра повторяется от t = 0 до t = Т, и примем для 
простоты, что дисконтирующий множитель ё = 1. Каждый игрок знает свои 
предпочтения (разумные или безумные), но не знает предпочтений оппонента. 
Поскольку безумное поведение мы определили, теперь мы получим стратегию 
игрока i, предполагая ее разумной. 

Допустим, что игрок 1 в момент 0 изменяет соглашению (стратегия F). По-
скольку безумный игрок не всегда возьмет на себя инициативу изменить пер-

i вым, игрок 1 должен быть разумным. Оба игрока становятся предателями с 
момента 1, и далее (до конца игры) устанавливается равновесие. По точному 
определению безумия, игрок 2, если он безумен, наказывает игрока 1 за преда-
тельство в момент 0. Если он разумен, он может также предавать, если игрок 1 
предает — неважно почему. Соответственно игрок 1, который разумен, не мо-
жет сделать ничего лучшего, кроме как предавать. И это действительно явля-
ется единственным равновесием в момент 1 и далее,3 2 после предательства в 
момент 0. Это значит, что если игрок 1 разумен и предает в момент 0, его 
выигрыш составит в лучшем случае 4 (он получит 4 в момент t = 0 и 0 в мо-
мент t — 1 , . . . ,Т) . Рассмотрим теперь стратегию сотрудничества для игрока 1 
до момента Т, пока игрок 2 не уклонится от данной стратегии в момент t, в 

I случае чего игрок 1 также уклоняется от момента t + 1 до Т. Такая стратегия 
не должна быть (и не является) оптимальной для игрока 1, если он разумен, 

[ тем не менее, как мы сейчас покажем, она доминирует стратегию предатель-
ства в момент 0 и до достаточно большого Т, и, следовательно, предательство в 

I момент 0 не может быть оптимальной стратегией, даже для разумного игрока. 
Если игрок 2 безумен, то игрок 1 получает 3 (Т + 1) от этой стратегии. Если 

| игрок 2 разумен, игрок 1 получает в худшем случае 1, так как он обманывает 
I осуществляющего стратегию сотрудничества; затем оппонент предает по край-

мере один период, после чего он играет некооперативно. Отсюда выигрыш 
[ игрока 1 при такой стратегии в конце концов составит 

для достаточно большого Т. Однако при малом значении а возможно такое 
То, что для Т > То предательство в момент 0 не может быть оптимальным для 
игрока 1, даже если он разумен, и то же самое для игрока 2. Это означает, 

I что при достаточно большом горизонте времени каждый игрок в самом начале 
| проводит стратегию сотрудничества, даже когда (статично) слепое предатель-
| ство в перспективе становится доминирующей стратегией для разумного игрока. 

3 1 В э т о м с л у ч а е а н е о б я з а т е л ь н о д о л ж н а б ы т ь м а л а . 
Э т а м е т а ф о р а н е с о в е р ш е н н а , п о с к о л ь к у н е с о в с е м я с н о , п о ч е м у ф и р м а с н и з к и м и 

I з а т р а т а м и д о л ж н а н а з н а ч а т ь н и з к у ю ц е н у п о с л е о т к л о н е н и я . О б ъ я с н е н и е , п о ч е м у * Д и -
! лемма з а к л ю ч е н н о г о » п о л е з н а п р и п о с т р о е н и и н е к о т о р ы х п р е д п о л о ж е н и й о ц е н о в о й и г р е , 
I будет д а н о в г л а в е 9 . 

3 2 В м о м е н т Т к а ж д ы й и з и г р о к о в п р е д а е т ( р а з у м н ы е и г р о к и п о с т у п а ю т т а к , п о -
| скольку п р е д а т е л ь с т в о я в л я е т с я д о м и н и р у ю щ е й с т р а т е г и е й п о с л е д н е г о п е р и о д а ; б е з у м -

ный и г р о к 2 п о с т у п а е т т а к , п о т о м у ч т о о н с о в е р ш а е т в о з м е з д и е з а о т к л о н е н и е в н у л е в о м 
I периоде), т о ж е с а м о е п р о и с х о д и т в м о м е н т Г — 1 и в л ю б о й м о м е н т t > 1 п о о б р а т н о й 
| и н д у к ц и и . 
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В общем виде сотрудничество для обоих игроков наблюдается до тех пор, пока 
t < Т - Т 0 . 3 3 

Из этих результатов прямо следует, каждый игрок, сотрудничая, подвер-
гает себя риску стать жертвой предательства другого игрока и вследствие этого 
получить низкую прибыль в течение одного из периодов (получив такой урок, 
он уже не будет следовать сотрудничеству). Тем не менее, предавая, он обна-
руживает, что не относится к безумному типу, склонному к сотрудничеству, и, 
следовательно, он теряет будущие выигрыши от сотрудничества, если другой 
игрок идет на сотрудничество. Если горизонт довольно велик, потери от буду-
щего сотрудничества будут превышать потери от предательства. По существу 
в самом начале взаимоотношений игроки хотят сохранить свою репутацию как 
бы на случай возможного сотрудничества; на самом деле они просто не хотят 
выявлять предательство раньше времени. 

Поскольку мы уже получили основной результат (что стратегия сотрудниче-
ства может иметь место только при достаточно больших промежутках времени 
даже при малой вероятности безумия), мы не даем полного описания равнове-
сия этой игры. Разумный игрок сотрудничает некоторое время. Затем, ближе 
к концу горизонта, он начинает извлекать выгоду из своей репутации; потери 
от будущего сотрудничества и предательства становятся сопоставимы. Сговор 
тогда разрушается в конце взаимоотношений (если по крайней мере один из 
игроков отходит от стратегии сотрудничества).34 

) и. 

6.5.2. ОБСУЖДЕНИЕ 

Главной чертой модели раздела 6.5.1 является сильное влияние небольшой 
неопределенности целевой функции каждого игрока при равновесной стратегии 
поведения, если горизонт достаточно велик и если игроки не очень нетерпеливы. 
Как показано в [49], сотрудничество возможно при небольшой вероятности а 
быть безумным, хотя это и невозможно при а = 0. 

Безусловно, возможность поддержания сговора или иного исхода зависит от 
подразумеваемого типа безумия. Если, например, мы предположим, что безум-
ный игрок пожелает продолжать сотрудничество, несмотря ни на что (например, 
если он не «жаждет мести», после того как оппонент обманывает его), сговор не 
будет поддерживаться ни при какой а . 3 5 Предательство не сулит никаких по-
терь в будущем с таким безумным игроком, и, следовательно, ничто не удержит 
разумного игрока от предательства. 

С другой стороны, Крепе с соавторами показали, что сотрудничество (пред-
ставленное в разделе 6.5.1) поддерживается до тех пор, пока безумие подра-
зумевает расплату «зуб за зуб». (Такая стратегия «зуб за зуб» предполагает 
сотрудничество на некоторое время, а затем поведение, аналогичное действиям 
другого игрока). 

3 3 Е с л и о п т и м а л ь н а я с т р а т е г и я о б о и х т и п о в и г р о к о в с о с т о и т в с о т р у д н и ч е с т в е в м о -
м е н т 0 , . . . , t — 1 , т о к а ж д ы й и г р о к и м е е т п о с л е д у ю щ и е у б е ж д е н и я , з а д а н н ы е п о с р е д с т в о м 
( 1 — а , а ) в м о м е н т t , е с л и о б а и г р о к а с о т р у д н и ч а л и д о э т о г о . 

3 4 Р а в н о в е с и е и о т к л о н е н и е о т н е г о в ц е л о м а н а л о г и ч н ы м о н о п о л и с т и ч е с к о й р е п у т а -
ц и и п о к а ч е с т в у . С м . Д о п о л н и т е л ь н ы й р а з д е л к г л а в е 2 . 

3 5 П о о б р а т н о й и н д у к ц и и п р е д а т е л ь с т в о я в л я е т с я « д о м и н и р у ю щ е й » с т р а т е г и е й д л я 
р а з у м н о г о т и п а в к а ж д ы й м о м е н т в р е м е н и . Т а к и м о б р а з о м , р а з у м н ы е и г р о к и п р и д е р ж и -
в а ю т с я с т р а т е г и и F в к а ж д о м п е р и о д е , а н е т о л ь к о в к о н ц е и г р ы . 
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Высокая чувствительность равновесного поведения к уверенности в целях 
оппонента при длительном горизонте и высоком дисконтирующем множителе 
ставит вопрос о масштабе множества равновесий, измеряемых малыми, но про-
извольными описаниями безумия. Фьюденберг и Мэскин [42] показывают, что 
своего рода народная теорема выполняется, т. е. «любой результат» может под-
держиваться как равновесие довольно длительной и короткой дисконтированной 
игрой в условиях неполной информации до тех пор, пока нельзя утверждать с 
вероятностью а > 0, что каждый из игроков безумен по-своему (подробнее см. в 
разделе 6.7.3) . В этом случае множество равновесий будет таким ж е , как и для 
бесконечно повторяемой игры (суперигры), но только между игроками разум-
ного типа. Таким образом, мы снова сталкиваемся с препятствием «обилия». 
Если подход суперигр заставляет нас выбирать между большим разнообразием 
равновесных ситуаций одной модели, то метод репутации (который в силу конеч-
ности горизонта резко сокращает число равновесий данной модели) предлагает 
большое разнообразие моделей (с различной неопределенностью) и соответству-
ющих им исходов. 

Концепция Фьюденберга—Мэскина предлагает два подхода, которые уве-
личивают предсказательные способности модели репутации. Первый состоит в 
том, что на практике нередко возможна определенная степень безумия некото-
рых действий.36 Второй более близок к общей неоклассической теории, предпо-
лагающей полную рациональность (в смысле максимизирующего прибыль по-
ведения) в целях большей прогностической способности. Согласно этому под-
ходу, каждый игрок анализирует действия оппонента так же тщательно, как 
и свои собственные; однако он не знает некоторых параметров, таких как пре-
дельные затраты оппонента или оценка спроса (см. вышеприведенную мета-
фору). Этот подход имеет преимущество, так как рассматривает информаци-
онную асимметрию, которая, вероятнее всего, «велика» (по сравнению с ве-
роятностью безумия, которая, как подразумевается, «мала»). (Равновесие ди-
намических игр в условиях неполной информации имеет тенденцию к сниже-
нию чувствительности к точной спецификации «неопределенности», когда ее 
величина довольно велика). В главе 9 мы примем второй подход в общем 
виде. 

Тем не менее нужно отметить, что подход, представленный в разделе 6 .5 .1 , 
мотивирован многими экспериментами, которые свидетельствуют о том, что сго-
вор, вероятно, может поддерживаться в длительных, но конечных играх. На-

3 6 И н т е р е с н ы й р е з у л ь т а т , п о л у ч е н н ы й Ф ь ю д е н б е р г о м и Л и в а й н о м [ 4 0 ] , з а к л ю ч а е т с я 
в т о м , ч т о п р и н е к о т о р ы х у с л о в и я х и н ф о р м и р о в а н н о м у и г р о к у в д л и т е л ь н о м п е р и о д е 
удастся у б е д и т ь с о п е р н и к о в в т о м , ч т о о н « б е з у м е н » и ч т о е г о ф о р м а б е з у м и я я в л я е т с я 
( р а з у м н о й ) и н ф о р м а ц и е й д л я и г р о к о в , « п р е д п о ч и т а ю щ и х » б е з у м и е . Н е ф о р м а л ь н о э т о т 
п р е д п о ч т и т е л ь н ы й т и п б е з у м и я т а к о в , ч т о в о д н о м о м е н т н о й и г р е о н п о б у д и л б ы с о п е р -
ника п р е д п р и н я т ь д е й с т в и е , н а и б о л е е б л а г о п р и я т н о е д л я и г р о к а р а з у м н о г о т и п а . У с л о -
вия т а к о в ы , ч т о и н ф о р м и р о в а н н ы й и г р о к — э т о и г р о к , к о т о р ы й в д л и т е л ь н о м п е р и о д е 
с т а л к и в а е т с я с ( д л и н н о й ) п о с л е д о в а т е л ь н о с т ь ю и г р о к о в к о р о т к о г о п е р и о д а ( т . е . и г р о к о в , 
к а ж д ы й и з к о т о р ы х и г р а е т л и ш ь в о д н о м п е р и о д е ) , ч т о э т и и г р о к и н а б л ю д а л и п р о ш л о е 
п о в е д е н и е и г р о к а д л и т е л ь н о г о п е р и о д а и ч т о о н и у с т а н о в и л и п о л о ж и т е л ь н у ю а п р и о р н у ю 
в е р о я т н о с т ь п р е д п о ч т и т е л ь н о г о т и п а б е з у м и я . И н т у и ц и я п о д с к а з ы в а е т , ч т о , е с л и и н ф о р -
м и р о в а н н ы й и г р о к о ч е н ь т е р п е л и в и в р е м е н н о й г о р и з о н т о ч е н ь д л и н е н , ф о р м и р о в а н и е 
н а и л у ч ш е й р е п у т а ц и и с в я з а н о с б о л ь ш и м и з а т р а т а м и в р е м е н и и у б ы т к а м и . В р е м е н н ы е 
р а м к и с о з д а н и я т а к о й р е п у т а ц и и , о д н а к о , п р о д о л ж и т е л ь н е е , ч е м п р и п о д х о д е [ 4 9 ] , г д е 
безумие м о ж е т п р и н я т ь л и ш ь о д н у ф о р м у и у о п п о н е н т о в н е т н е о б х о д и м о с т и р а с п о з н а в а т ь 
р а з л и ч н ы е е г о ф о р м ы . 
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пример, Аксельрод [13] предложил «Дилемму заключенного» (такую, как рас-
смотрена в разделе 6.4) теоретикам игр в области экономики, психологии, со-
циологии, политической науке и математике. Игра предполагалась повторяемой 
Т = 200 раз. Далее Аксельрод проверил те стратегии, которые были отобраны 
теоретиками, сопоставляя их между собой по круговому циклу. При этом выс-
ший рейтинг получила стратегия «зуб за зуб», опередившая «рациональную» 
стратегию предательства в каждом периоде. 

Эти эксперименты показывают следующее: при таких обстоятельствах вто-
рой подход, вероятнее всего, не сможет объяснить сговор — в отличие от ситуа-
ции в рыночной сфере здесь нет асимметричной информации о затратах, спросе 
и т. д. Если предположить, что предпочтения участников увеличиваются в за-
висимости от конечного результата, то реальной асимметрии в информации о 
платежах не существует. Таким образом, не исключено, что неблагоприятный 
исход — неудача (F) в каждом периоде — можно получить, следуя аксиоме ра-
циональности. И действительно, имеет смысл предположить, что по крайней 
мере небольшая часть участников (безумные игроки) не придают значения про-
шлым действиям, приведшим к нарушениям в каждом периоде, либо оказались 
несостоятельны вообще, либо поверили в то, что отдельные игроки с некоторой 
вероятностью вообще не производили соответствующих подсчетов. Важнейший 
вывод подхода Крепса и его соавторов в том, что если игра повторяется довольно 
длительное время, то даже разумный игрок при выполнении всех необходимых 
вычислений может предпочесть поведение безумного игрока, и это принесет ему 
лучшие результаты, чем предательство. 

6.5.3. ЭВОЛЮЦИОННЫЙ ПОДХОД 

Подход с точки зрения репутации, описанный в разделе 6 .5 .1 , опирается 
на небольшую вероятность безумия. Но принципиальных различий между этим 
подходом и подходом с точки зрения рациональности, согласно которому основ-
ной целью является максимизация выигрыша, не существует. При эволюци-
онном же подходе гипотеза о максимизирующем поведении не нужна. Тем не 
менее здесь принимается во внимание, во-первых, то, что экономические агенты 
не могут в длительном периоде руководствоваться полностью субоптимальными 
правилами (в противном случае они выйдут из игры),37 и, во-вторых, что на-
личие всех видов иррациональности зачастую приводит к совершенной утрате 
предсказательной способности. Этот подход, продолживший традиции Дарвина, 
был развит в работах [7, 46] и особенно [59] в области экономики и [53, 54] в 
области биологии; он рассматривает специфические стратегии или (лучше ска-
зать) правила, которые становятся «главными» в том смысле, что они нередко 
противоречат другим правилам.38 Например, Аксельрод [14] отмечает, что в по-
вторяемой игре «Дилемма заключенного» стратегия «зуб за зуб» является глав-
ным правилом, оно приводится в действие в том случае, если оппонент отходит 
от выбранного курса, но после того, как возмездие совершено, все возвращается 
на круги своя. (Напротив, правило «всегда предавать» запрещает получение 

3 7 Н а п р и м е р , п у т е м б а н к р о т с т в а , е с л и с у щ е с т в у е т д о с т а т о ч н а я с т е п е н ь э к с п е р и м е н -
т и р о в а н и я и л и и з м е н е н и я . 

3 8 П о с л е д н я я л и т е р а т у р а о п о в т о р я е м ы х и г р а х , р а з ы г р ы в а е м ы х а в т о м а т о м , д о л ж н а 
б ы т ь т а к ж е у п о м я н у т а ( н а п р и м е р [ 6 , 1 2 , 4 8 ] ) . 
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прибыли от сотрудничества с другими, как было показано в разделе 6 .5 .2 , по-
скольку «всегда предавать после отклонения» недостаточно для снисхождения 
в случае «ошибки»).39 

Эволюционный подход предполагает, что в длительном периоде в игре оста-
ются только такие действующие лица, которые пользуются исключительно «же-
лезными* правилами. А те участники, которые пользуются хрупкими прави-
лами, умирают (в биологическом смысле) или же заканчивают банкротством (в 
экономическом смысле); либо они будут экспериментировать с новыми прави-
лами; и если таким игрокам сопутствует успех, то их правилами будут руковод-
ствоваться следующие поколения. 

«Биологическая мотивация такого подхода основана на интерпретации вы-
игрыша с точки зрения годности (способности к выживанию и принесению 
потомства). Все изменения возможны, и если есть возможность погубить данную 
популяцию, то это может случиться. Таким образом, единственная стратегия, 
которая может поддерживать общую стабильность в состоянии длительного рав-
новесия, это стратегия, принятая всеми. Стратегии общей стабильности имеют 
важное значение, так как являются единственным способом поддерживать попу-
ляцию в целом в состоянии равновесия, когда ей угрожает гибель» [15, р. 310]. 

Остается определить предсказательную силу эволюционной теории. То, что 
подразумевается под «жестким правилом», есть a priori возможность ответить на 
вероятностное множество изменений множеством стратегий с соответствующими 
жесткими правилами. 

6.6. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

Полномасштабные динамические модели повторяемого ценового взаимодей-
ствия довольно сложны, однако они лучше всего формализуют сговор. Теория 
игр заставляет экономиста тщательно продумывать и давать точную характери-
стику окружающей среды со стратегической точки зрения (включая сюда также 
и частоту, и распределение во времени ценовых изменений, и структуру ин-
формации). В принципе она позволяет лучше оценивать степень соответствия 
данной модели конкретной ситуации; поскольку не всегда можно принять мо-
дель просто потому, что она формализует общепринятые представления (тайный 
сговор для рынка с высокой концентрацией; ломаная кривая спроса; ценовая се-
кретность как препятствующий фактор, и т. д.). В отсутствие эконометрической 
оценки предсказательной силы моделей нужно рассмотреть отдельно каждый из 
типов конкуренции, предполагаемых моделью («экстенсивная форма» игры), а 
не ориентироваться на совпадение результатов игры (равновесная цена или при-
быль, скажем) с неформальными описаниями в деловой прессе или на изучение 
отдельных ситуаций. 

Почему же для нас представляет интерес изучение трех (или более) подхо-
дов к ценовым соглашениям? С точки зрения циника, при отсутствии строгой 
проверки мы не можем говорить о состоятельности или несостоятельности того 

3 9 Д р у г о е п р е и м у щ е с т в о с т р а т е г и и « з у б з а з у б » в э в о л ю ц и о н н о й с и т у а ц и и ( в к о т о р о й 
у с п е ш н ы е с т р а т е г и и с о х р а н я ю т с я и п о д д е р ж и в а ю т с я ) с о с т о и т в т о м , ч т о о н а п р е д у с м а -
тривает в ы ж и в а н и е д р у г и х к о о п е р а т и в н ы х с т р а т е г и й ( т а к и х к а к « в с е г д а с о т р у д н и ч а т ь » ) . 
Для о б щ е г о з н а к о м с т в а с п о д х о д о м А к с е л ь р о д а к с о т р у д н и ч е с т в у с м . е г о к н и г у « Э в о л ю -
ция с о т р у д н и ч е с т в а » [ 1 5 ] и о б з о р М и л г р о м а [ 5 5 ] . 
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или иного подхода. Но возможно, что это именно тот случай, когда необходимо 
«теоретическое разнообразие». Как упоминалось во введении, большое много-
образие типов поведения в различных отраслях может оправдать умножение 
теорий. Таким образом, подходы, рассмотренные в данной главе, и иные, не 
указанные здесь, будут скорее дополнять, чем опровергать друг друга. 

Итак, перед нами встают три важнейших вопроса по поводу «сравнительного 
моделирования», которые лишь частично поставлены в этой главе и в литера-
туре. Как можно проверить различные подходы? Какой из них является более 
применимым к конкретной отрасли? Приводят ли они к различиям в политике? 
Эти трудные вопросы должны иметь приоритет в программе исследований. 

6.7. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 

ДИНАМИЧЕСКИЕ ИГРЫ И ТАЙНЫЙ СГОВОР 

6.7.1. ТАЙНЫЕ СНИЖЕНИЯ ЦЕНЫ 

6.7.1.1. ЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 
Для формализации предположения, выдвинутого в разделе 6 .3 .3 , построим 

модель тайного сговора в условиях несовершенной наблюдаемости цен. По-
скольку модель Грина—Портера не является моделью ad hoc в том, что каса-
ется количественной конкуренции, и потому предполагает присутствие аукцио-
ниста (если мы всерьез принимаем допущение об информации), мы откажемся 
от нее, предположив прямую ценовую конкуренцию.40 Таким образом, мы при-
мем предположение Стиглера [80] о том, что фирмы не наблюдают цен своих 
соперников непосредственно, но делают выводы о них (несовершенно) по раз-
мерам спроса на свою продукцию. Тем не менее анализ следует духу модели 
Грина—Портера. 

Структура игры та же, что основной суперигры. Две фирмы назначают цены 
каждый период. Их товары являются совершенными субститутами и произво-
дятся при постоянных предельных затратах с, так что потребители покупают 
товар у фирмы с наиболее низкой ценой. Величина спроса делится пополам, 

4 0 Т о т ф а к т , ч т о р а з н ы е т и п ы к о н к у р е н ц и и и м е ю т р а з л и ч н о е и н ф о р м а ц и о н н о е со -
д е р ж а н и е , и м е е т б о л е е о б щ е е з н а ч е н и е . М и л г р о м [ 5 6 ] , н а п р и м е р , у к а з ы в а е т , ч т о с г о в о р 
п р о щ е п о д д е р ж и в а т ь д л я б е с к о н е ч н о п о в т о р я е м ы х « с н и ж а ю щ и х с я » а у к ц и о н о в , ч е м д л я 
б е с к о н е ч н о п о в т о р я е м ы х з а к р ы т ы х т е н д е р о в ( s e a l e d - b i d a u c t i o n s ) . П р е д п о л о ж и м , н а п р и -
м е р , ч т о д в е ф и р м ы н е с у т о д и н а к о в ы е з а т р а т ы с н а с н а б ж е н и е п о к у п а т е л е й п о у с т а н о -
в л е н н ы м ц е н а м . П р и з а к р ы т о м т е н д е р е о н и у с т а н а в л и в а ю т ц е н ы о д н о в р е м е н н о . П р и 
с н и ж а ю щ е м с я а у к ц и о н е ц е н ы с а м о п р о и з в о л ь н о с н и ж а ю т с я , п о к а о д н а и з ф и р м н е у с т у -
п и т , в э т о м с л у ч а е д р у г а я ф и р м а б у д е т с н а б ж а т ь р ы н о к п о т е к у щ е й ц е н е . П р и е д и н с т в е н -
н о м а у к ц и о н е и л и п р и к о н е ч н о м и х ч и с л е р а в н о в е с и е м о б о и х т и п о в а у к ц и о н о в я в л я е т с я 
К о н к у р е н т н а я ц е н а ( п о к у п а т е л ь п л а т и т с). П о в т о р я е м ы е з а к р ы т ы е т е н д е р ы п о д о б н ы п о -
в т о р я е м о й ц е н о в о й и г р е , и з у ч е н н о й в р а з д е л е 6 . 3 . С г о в о р м о ж е т п о д д е р ж и в а т ь с я , т о л ь к о 
е с л и г о р и з о н т б е с к о н е ч е н и д и с к о н т и р у ю щ и й м н о ж и т е л ь д о с т а т о ч н о в ы с о к . В п о в т о р я е -
м ы х с н и ж а ю щ и х с я а у к ц и о н а х о т к л о н е н и е з а м е ч а е т с я м г н о в е н н о ( т о г д а к а к о б ы ч н о о н о 
о б н а р у ж и в а е т с я н а о д и н п е р и о д п о з д н е е ) и , т а к и м о б р а з о м , м о ж е т б ы т ь н е п р и б ы л ь н ы м 
д а ж е с о с т а т и ч е с к о й т о ч к и з р е н и я ( с о п е р н и к о т к л о н и в ш е г о с я м о ж е т о т к а з а т ь с я у с т у п и т ь , 
п о к а ц е н а т е к у щ е г о а у к ц и о н а р а в н а с). С г о в о р д о с т и ж и м п р и л ю б о м д и с к о н т и р у ю щ е м 
м н о ж и т е л е . О р г а н и з а ц и я р ы н к а в л и я е т , т а к и м о б р а з о м , н а л а г и о б н а р у ж е н и я и н а о б ъ е м 
в о з м о ж н о г о с о г л а ш е н и я . 
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если фирмы назначают одинаковую цену. Для каждого периода существуют два 
возможных состояния. С вероятностью а на продукцию дуополистов не суще-
ствует спроса («состояние низкого спроса»); и с вероятностью (1 — а) существует 
положительный спрос D(p) («состояние высокого спроса»). Монопольную цену 
и монопольную прибыль в состоянии высокого спроса обозначим как рт и ГГШ. 
Предположим, что величина спроса равномерно и независимо распределяется во 
времени. 

Фирма, которая не смогла продать товар в определенный момент, не в со-
стоянии определить, произошло ли это вследствие низкого спроса или низкой 
цены соперника. А такая ситуация, когда хотя бы одна фирма не получает 
прибыли, вполне возможна. Если это произошло вследствие падения спроса, 
ни одна из фирм не получит прибыли. Если это произошло вследствие того, 
что одна из фирм снизила монопольную цену, она знает, что другая фирма не 
получила прибыли. 

Очевидно, функция спроса «все или ничего» является очень надуманной. 
Однако она ставит фирмы в нетривиальную ситуацию: фирма не может утвер-
ждать наверняка, является ли падение спроса следствием снижения цены со-
перником или нет. Таким образом, модель продолжает подход Стиглера (при 
общей функции спроса для дифференцированных товаров фирма не может сде-
лать точный вывод о снижении цены). 

Если игра неповторяема или повторяема конечное число раз, обе фирмы на-
значат конкурентную цену с (исход Бертрана). В бесконечно повторяемой версии 
игры мы рассматриваем равновесие с точки зрения следующих стратегий: су-
ществуют фаза сговора и фаза наказания. Игра начинается в фазе сговора. Обе 
фирмы назначают цену рт до тех пор, пока одна из них не получит нулевую 
прибыль (как было отмечено выше, так что это обнаружат обе фирмы, д а ж е 
если фирма не наблюдает прибыли соперника).41 Появление нулевой прибыли 
открывает фазу наказания. Обе фирмы назначают цену с на Т периодов, где Т 
a priori может быть конечно или бесконечно. По окончании (если оно наступает) 
фазы наказания фирмы возвращаются в фазу сговора и назначают цену так 
долго, как долго прибыли обеих фирм будут положительны. 

Теперь рассмотрим продолжительность фазы наказания, которая продлится 
до того момента, пока ожидаемая дисконтированная ценность прибыли каждой 
фирмы не достигнет максимума при том ограничении, что соответствующие 
стратегии приводят к равновесию. 

В фазе наказания стратегии всегда оптимальны. Когда соперник придержи-
вается конкурентной цены в течение Т периодов, ни одна фирма не может сама 
улучшить эту конкурентную цену. 

Пусть V+ (соответственно V~) обозначает сегодняшнюю дисконтированную 
ценность прибыли фирмы с момента t и далее; и предположим, что в момент t 
игра находится в фазе сговора (соответственно начинается фаза наказания). В 
стационарной ситуации V+ и У~ не зависят от времени. По определению, имеем 

ТТП1 
V+ = ( l - a ) [ ~ + 6V+ + (6.10) 

4 1 Э т а м о д е л ь и м е е т т а к о е ж е р а з р ы в н о е д е й с т в и е , к а к и е е д в о й н и к , о б л а д а ю щ и й 
п о л н о т о й и н ф о р м а ц и и , т . е . н е т п р и ч и н д л я ф и р м п ы т а т ь с я и с п о л ь з о в а т ь л ю б у ю ц е н у , 
м е н ь ш у ю ч е м р т ( в п р о т и в о п о л о ж н о с т ь к о л и ч е с т в е н н о й м о д е л и Г р и н а — П о р т е р а , с м . 
у п р а ж н е н и е 6 . 9 ) . 
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v~ = STV+. (6.11) 

Равенство (6.10) говорит, что в фазе сговора обе фирмы назначают цену рт. 
С вероятностью 1 — а спрос высок, каждая фирма получает прибыль П т / 2 , и 
игра остается в фазе сговора, так что обе фирмы имеют оценку V+ в каждом 
следующем периоде. С вероятностью о сегодня спрос отсутствует, и завтра игра 
вступает в фазу наказания. Равенство (6.11) показывает дисконтированную цен-
ность прибыли в начале фазы наказания. В течение Т периодов обе фирмы 
получают нулевую прибыль, после чего они возвращаются в фазу сговора. 

Наконец мы должны учесть «ограничение стимулов», которое состоит в том, 
что ни одна из фирм не идет на снижение цены в фазе сговора: 

> (1 - а)(П г (6.12) 

Это неравенство характеризует компромисс (trade-off) для каждой фирмы. Если 
фирма снижает цену, она получает Пт > П т / 2 . Однако снижение цены авто-
матически приводит к фазе наказания, которая приносит У~ вместо V+ (это 
происходит лишь при высоком спросе; если же спрос низкий, ничего не изменя-
ется). Таким образом, чтобы распознать снижение цены, V~ должно быть зна-
чительно ниже V + . Это значит, что наказание должно длиться довольно долго. 
Но так как наказание является дорогостоящим и вероятность его положительна, 
Т должно быть выбрано столь малым, сколь это необходимо для того, чтобы удо-
влетворялось неравенство (6.12). Математически уравнение (6.12) эквивалентно 
(с использованием (6.10)) 

П т 

- V ~ ) > — . (6.13) 

С другой стороны, уравнения (6.10) и (6.11) дают 

V+ = 
- а ) П т / 2 

(6.14) 

- а )<5 Т П т /2 
(6.15) 

Подставляя (6.14) и (6.15) в уравнение (6.13), после преобразований получаем 

1 < 2(1 - а)ё + (2а - 1)<5Т+1. (6.16) 

Так как игра начинается с фазы сговора, максимальную прибыль фирмы 
могут получить, руководствуясь следующей программой: 

• max V + 

при ограничении (6.16). 
Легко проверить, используя уравнение (6.14), что V+ является убывающей 

функцией Т, т. е. длительные наказания снижают ожидаемую прибыль. Та-
ким образом, мы должны выбрать минимально возможное Т в соответствии с 
уравнением (6.16) (тот факт, что равенство (6.16) не выполняется при Т = О, 
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подтверждает наше замечание — рассматриваются только непренебрежимые на-
казания). Правая часть (6.16) возрастает с Т, если и только если а < 1 /2 . Таким 
образом, при а > 1/2 не существует Т, удовлетворяющего неравенству (6.16). К 
тому же интуиция подсказывает, что соблазн снижения цены возрастает, когда 
снижается прибыль, ожидаемая от поддержания сговора. Если а < 1 / 2 , правая 
часть (6.16) будет максимальна при Т = + о о . 

Предположим, (1 — а)ё > 1 / 2 гарантирует, что высокая цена будет поддер-
живаться использованием максимальных наказаний (Т = + о о ) . Это обобщает 
условие детерминированного спроса, которое соответствует условию а = 0 (см. 
раздел 6.3). 

Чтобы максимизировать V+ при данном стимулирующем ограничении (6.16), 
достаточно выбрать наименьшее Т, которое удовлетворяет данному стимулиру-
ющему ограничению. Таким образом, мы получим оптимальную (конечную) 
длительность наказания.42 

Упражнение 6.8**. Рассмотрите действие модели Грина—Портера с ценовой 
конкуренцией при условии, что спрос распределяется независимо и равномерно 
для обеих фирм (возьмите два состояния: отсутствие и наличие спроса). Най-
дите оптимальную длительность фазы наказания. Покажите, что при вероят-
ности отсутствия спроса а = 1/4 6 должна превышать 2 / 3 , чтобы сговор мог 
поддерживаться. Покажите также, что необходимы по крайней мере два пери-
ода наказания. 

6.7.1.2. КОЛИЧЕСТВЕННАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

Упражнение 6.9***. Рассмотрите модель Грина—Портера с количеством как 
переменной выбора. Предположим, что рыночная цена в момент t 

Pt = 

где 6t — независимый и равномерно распределенный мультипликативный шок 
спроса в момент t, распределенный в соответствии с кумулятивной функцией F. 
Фирма i наблюдает только pt, но не 6t и qJt. Пусть 

П(д) = Е[(0Р(2?) - c)q] 
в 

обозначает ожидаемую попериодную прибыль при выпуске каждой фирмы q и 
пусть qc — симметричный выпуск Курно (предположим, что он является един-
ственным). Таким образом, qc максимизирует 

в 

420ставшийся вопрос состоит в том, что корень уравнения (6.16) может и не быть це-
лым числом. Таким образом, можно либо взять самое малое целое число, превышающее 
этот корень, или (лучше) использовать принцип случайности, чтобы определить, изме-
ряется ли продолжительность наказания этим целым числом или максимальным целым 
числом меньше корня (где вероятности выбираются так, что ограничение (6.6) является 
обязательным). 
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Предположим, что ценовая война начинается, когда pt падает ниже некоторого 
порогового уровня р+. Таким образом, если выпуски фирм qt и qj, вероятность 
возникновения ценовой войны будет 

= F 

Пусть q+ и qc обозначают выпуски фирм в фазе соглашения и в фазе на-
казания < qc). Заметим, что существует ограничение, согласно которому 
наказание должно иметь вид Курно. 

1. Используя замечание в тексте, покажите, что 

У< 
Q 

Ml 

4 
м « 
m 

3 
4 

i-6 1 -

где а"1" = a(q^, g^J. 
2. Используя то же замечание, покажите, что оптимальный выпуск 

водит к цене р+ и длительность наказания Т задается требованием 
при-

т а х 

при ограничении 

(Оптимальное Т может быть конечным или бесконечным). 
3. Используя интуитивное предположение, докажите, что q+ > qm, где qm 

максимизирует ожидаемое ( 9 P ( 2 q ) — c)q. (Указание: объясните в терминах пер-
вого и второго порядков эффекты, возникающие при q+ = qm). Покажите, что 
q+ приближается к qm, когда величина шума близка к нулю (распределение в 
становится вырожденным). 

Равновесие Грина—Портера (описанное в упражнении 6.9) оптимально в 
ограниченном классе стратегий. Во-первых, наказания сведены к наказаниям 
Курно, тогда как существуют еще худшие наказания (предположения об этом 
могут быть сделаны на основании выводов раздела 6.7). Во-вторых, ценовая 
война развязывается при цене pt, которая ниже порогового уровня р+, так что 
само снижение цены до pt значительной пользы не приносит. Таким образом, 
данная модель предполагает особые формы фазы сговора и фазы наказания. 
Эбрю с соавторами [4, 5] рассматривали оптимальные стратегии сговора без 
ограничений на класс стратегий. Существуют два предположения, позволяющие 
этим авторам получить новые результаты, а именно, что целевая функция дан-
ных фирм вогнута и что условное распределение рыночной цены pt при данном 
общем выпуске Qt удовлетворяет значению «монотонного отношения правдопо-
добия» («monotone likeli hood ratio property», MLRP). Неформально последнее 

I 
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условие значит, что низкое значение pt является скорее следствием высокого 
Qt, чем низкого.43 

Эбрю с соавторами показали, что можно на самом деле ослабить внимание 
к фазам сговора и наказания характеризующимися выигрышами V+ и V~, где 
V+ и V~ являются наилучшим и наихудшим значениями из общего числа сим-
метричных совершенно-равновесных выигрышей. Более того, фаза сговора и 
фаза наказания принимают простые формы. В фазе сговора выпуск продукции 
для обеих фирм составляет q+. Фаза наказания включается хвостовым тестом 
(tail test), т. е. начинается, если рыночная цена падает ниже некоторого поро-
гового уровня р+. Таким образом, фаза сговора имеет качественное сходство с 
моделью, предложенной Портером и Грином [44, 65]. Однако длительность фазы 
наказания не фиксирована, хотя она сходна с фазой сговора. Выпуск каждой из 
двух фирм (предположительно высокий) составит q~. Если рыночная цена пре-
вышает пороговую цену р~, фаза наказания будет продолжаться дольше; если 
она ниже р~, то игра возвращается к фазе сговора. Таким образом, эволюция 
между двумя фазами следует марковскому процессу. Возможно, читателя уди-
вит «обратный хвостовой тест» фазы наказания. Но дело в том, что жесткое 
наказание требует высокого выпуска (даже выше индивидуально желаемого); 
для того чтобы гарантировать фирмам высокий выпуск, необходимо, чтобы в 
случае высокой цены (которая предупреждает о снижении выпуска) игра оста-
валась в фазе наказания.44 

6.7.2. ЖЕСТКОСТЬ ЦЕН И ЛОМАНАЯ КРИВАЯ СПРОСА 

Ниже приведен технический анализ ценовой игры с перемежающимися хо-
дами, рассмотренной в разделе 6.4. 

6.7.2.1. КРИТЕРИЙ ОДНОПЕРИОДНОГО ОТКЛОНЕНИЯ 

Читатель, возможно, будет озадачен утверждением, что для обеспечения 
оптимальности стратегий (R\, R2) недостаточно отклонения от состояния равно-
весия в одном периоде, даже если оно принесло прибыль; действительно, при 
расчете Vх (р2) в момент t мы предположили, что реакция фирмы 1 в моменты 

+ 4 , . . . будет соответствовать установленной функции реагирования 

43См. Дополнительный раздел этой главы, где приведено аналогичное использование 
данного условия. Формально пусть F(pt\Qt) обозначает условное кумулятивное распре-
деление цены на совокупном выпуске с плотностью f(pt\Qt)- Это удовлетворяет MLRP, 
если 

_д_ f d f / d Q t \ 
d P i V / J 

44Если одно из наказаний имеет вид Курно, то оптимальная длительность наказания 
была бы Т — + о о исходя из вывода Эбрю—Пирса—Стачетти о самом жестком наказа-
нии V~. Это противоречит утверждению Портера [65] о том, что, если предыдущие 
предположения не выполняются, оптимальная длительность наказания по Курно может 
быть конечной. Это также отличается от вышеприведенной ценовой игры, где наказание 
(по Бертрану) является конечным. Ценовая игра и количественная игра технически раз-
личны; количественная игра показывает в общем наблюдаемую переменную (рыночную 
дену), чего не происходит в ценовой игре. 
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Возможно ли, чтобы одно отклонение от R\{-) в момент t не было прибыль-
ным, тогда как последовательность отклонений от R\(-) в моменты t,t + 2, . . . 
будет приносить прибыль? Ответ: нет. (Последующее объяснение применимо 
к более общим играм и особенно к супериграм, рассмотренным в разделе 6.3). 
Во-первых, конечная последовательность отклонений (от цены) в течение п пе-
риодов не может быть прибыльной для уклоняющейся фирмы, если не приносит 
прибыли отклонение в одном периоде; а отклонение при п периодах сводится 
к сумме однопериодных отклонений. Таким образом, если фирма получает вы-
году при тг отклонениях, она получает ее a fortiori от первых те — 1 отклонений. 
Если мы исключим последнее отклонение, то (п— 1)-е отклонение станет однопе-
риодным отклонением и, следовательно, не будет оптимальным, и т. д. Теперь 
рассмотрим бесконечную прибыльную последовательность отклонений от Rj(-) . 
Если она будет все время приносить дополнительный выигрыш г > 0 по срав-
нению со следованием Ri(-), тогда (поскольку 8 < 1 влияет на то, что отдален-
ное будущее становится практически незначительным в терминах выигрышей) 
только первые п отклонений приносят дополнительный выигрыш е1 > 0 для 
довольно больших п. Однако мы знаем, что это не выполняется при конечных 
отклонениях. 

6.7.2.2. УРАВНЕНИЯ ДИНАМИЧЕСКОГО ПРОГРАММИРОВАНИЯ 

Для упрощения обозначения найдем необходимые и достаточные условия, 
соответствующие симметричному равновесию; это такие условия, при которых 
Rx = R2 = R. Соответственно мы больше не будем обозначать переменные ин-
дексами фирм. Предположим, что существует конечное число возможных цен 
Ph- R мы представим как цепь Маркова. Это значит, что существует конечное 
число возможных состояний, каждое из которых характеризуется ценой, ко-
торая уже была назначена одной из фирм. Функция реагирования определена 
как переход из текущего состояния в новое, в котором появляется новая цена, 
выбранная другой фирмой, как ответная реакция на текущее состояние. Пусть 
ahk ^ 0 будет переходной вероятностью того, что фирма (1 или 2) реагирует на 
цену ph путем установления цены р/,: 

И наконец, пусть будет одномоментной прибылью фирмы (1 или 2), 
если ее цена составляет р^, а цена конкурента — р^. 

Введем ценностные функции динамического программирования. V^ — дис-
контированная ценность прибыли фирмы, которая назначает цену, когда другая 
фирма установила цену р^ в предыдущем периоде. Дисконтированную ценность 
прибыли второй фирмы обозначим W^. Используя наши обозначения, получим 

Отсюда следующие уравнения: 
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( 6 . 1 7 ) 

a h k > 0. 

В двух первых равенствах просто используется определение функций V и W. 
Третье — отношение дополнительного бездействия (slackness). Для того чтобы 
цена рд. стала оптимальной реакцией на установление цены ph в максимизиру-
ющей деятельности, ассоциируемой с первым уравнением (аы- > 0), дискон-
тированная ценность, соответствующая р R ( p k , P h ) + ^W^, должна достигать 
максимума V^ при рд.. 

Набор уравнений (6.17) имеет неизвестные {V^, W^, а / ^ } . Нас интересует 
только которая определяет функции реагирования. (Математически си-
стема известна как дополнительная билинейная программа). 

Чтобы проверить, образуют ли равновесие стратегии ломаной кривой спроса 
из раздела 6 .4 .1 , достаточно определить Уд и Wдля всех h из числа предпола-
гаемых стратегий и проверить, удовлетворяются ли (6.17). 

Упражнение 6.10**. Вычислите ценностные функции для стратегий, приве-
денных в разделе 6 .4 .1 , вычислите с* и проверьте, находятся ли стратегии в 
равновесии для ё, близкой к 1. 

6.7.2.3. ПРИБЫЛИ, ОТЛИЧНЫЕ ОТ НУЛЯ 

В тексте констатировалось, что прибыли не могут быть близки к конку-
рентной прибыли при совершенном равновесии Маркова. Покажем, что при 
симметричном равновесии средняя прибыль отрасли за период должна превы-
шать П ( р т ) / 2 , где П(р) = (p-c)D(p) для ё, близкой к 1. (Существует в основном 
аналогичное доказательство того, что даже при асимметричном равновесии хотя 
бы одна фирма должна получить среднюю прибыль не меньше П ( р т ) / 4 ) . 

Пусть V(p) и W(p) обозначают сегодняшнюю дисконтированную ценность 
прибылей фирмы, которая назначает цену, и ее соперника. Ценовая сеть пред-
полагается дискретной4 5 с шагом к, где к «мало» (т. е. цены измеряются в 
центах). Пусть рт обозначает монопольную цену, и рассмотрим цену рт + к. 
Пусть р* будет наименьшей ценой, при которой 

, max ё\¥(р) 
р>рт+к 

max | max 
Кр<рт+к 2 

4 5 П р и ч и н а д л я п р и м е н е н и я д и с к р е т н о й ц е н о в о й с е т к и я в л я е т с я ч и с т о т е х н и ч е с к о й . 
Д а ж е в с т а т и ч е с к и х у с л о в и я х о п т и м а л ь н а я р е а к ц и я ф и р м ы н а ц е н у к о н к у р е н т а н е о п р е -
д е л е н а п о л н о с т ь ю д л я с о в е р ш е н н ы х с у б с т и т у т о в и н е п р е р ы в н о й ц е н о в о й с е т и ( т а к к а к 
ф и р м а в о б щ е м п р е д п о ч т е т м а к с и м а л ь н о п р и б л и з и т ь с я к ц е н е к о н к у р е н т а , о с т а в а я с ь 
строго н и ж е э т о й ц е н ы ) . 
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Тогда реакция фирмы на рт + к будет не меньше р*. 

Случай а: р* > рт. 
Начиная с любой цены выигрыш каждой фирмы при игре составит по край-

ней мере 
~к)} 

с того момента, как она сможет поднять цену до рт + к и затем, после реакции 
конкурента (которая превышает рт), снизить ее до рт — к. По той же причине 
имеем 

W(pm - к ) > й 3 [ П ( р т - к ) + 6W{pm - к)}. 

Таким образом, 

и, следовательно, 

W(pm - к ) > 

- к) + SW(pm - Л)] > 

Таким образом, межпериодная прибыль каждой фирмы составит по крайней 
мере 

П(рт - к) 

1 + S + ё2 + 1 - ё 

когда она назначает цену, и по крайней мере 6 раз таких величин при выборе 
ею цены прошлого периода. Для ё, близкой к 1, прибыль составит по крайней 
мере 

4 V 1 - <5 

что соответствует попериодной прибыли 

П(рт - к) 
4 

близкой к 
Щрт) 

для хорошей ценовой сетки. 

Случай б: р* < рт. 
Л м е е м 

П(р*) -f 8W{p*) > Щрт) + 

С другой стороны, 

Последнее неравенство соблюдается, так как фирма, связанная с рт, в худшем 
случае может снизить цену до р* или отреагировать на р* установлением той же 
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цены р*. Если ее соперник назначает цену р > р*, фирма при снижении цены 
до р* по крайней мере получит прибыль 

Умножая первое неравенство на <5 и прибавляя два неравенства, получаем 

Исходя из определения монопольной цены получаем 

1 - й 2 

для 8, близкой к 1. Таким образом, вновь средняя величина прибыли одной 
фирмы за один период превышает 1/4 монопольной прибыли. 

Можно показать далее, что при равновесии ломаной кривой спроса прибыль 
каждой из фирм за один период превышает 4 / 7 П ( р т ) для 8, близкой к 1. Нао-
борот, множество фокальных цен (устойчивых сочетаний для некоторого равно-
весия ломаной кривой спроса) есть в точности набор цен р, меньших рт, таких, 
что П(р) > 4 / 7 П ( р т ) , и больших рт, таких, что П(р) > 2 / З П ( р т ) . Таким обра-
зом, даже если и не существует приблизительного конкурентного равновесия, 
имеется большое число равновесий. 

6.7.2.4. РАВНОВЕСИЕ, ДОКАЗЫВАЮЩЕЕ 
НЕОБХОДИМОСТЬ ПЕРЕПЕРЕГОВОРОВ 

Пусть р обозначает цену ниже рт, такую, что 

( 1 - М ) П ( р ) > > (1 + 8Щр-к) 

(где, как и прежде, к — шаг ценовой сетки). Заметим, что для 8, близкой к 1, 

П(р) ~ 
4 ' 

и предположим следующую симметричную функцию реагирования: 

R*( ) = / Ъ е с л и Р<Р<Рт, 
\ рт в противном случае. 

Упражнение 6.11**. Покажите, что (R*,R*) образует совершенное равнове-
сие Маркова для <5, близкой к 1. 
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(R*, R*) становится единственной парой равновесных функций реагирова-
ния, которая приносит среднюю отраслевую прибыль, близкую к П ( р т ) для S, 
близкой к 1 (см. [52]). Э Т О С В О Й С Т В О тривиально подразумевает, что это един-
ственное симметричное равновесие, доказывающее необходимость переперегово-
ров при S, близкой к 1. (Оно доказывает необходимость пересмотра договора, 
так как любое другое равновесие приносит меньшую агрегированную прибыль, 
а следовательно, меньшую прибыль, по крайней мере для одной из фирм; более 
того, начиная с любой цены любое другое симметричное совершенное равновесие 
Маркова приносит меньше прибыли обеим фирмам, чем это, и, следовательно, 
фирмы будут иметь побуждение к перепереговорам, чтобы достичь такого рав-
новесия). 

Д и н а м и ч 

значя 

6.7.3. НАРОДНЫЕ ТЕОРЕМЫ 

В этом разделе мы вернемся к существующим версиям народной теоремы. 
и ср< 

6.7.3.1. БЕСКОНЕЧНО ПОВТОРЯЕМЫЕ ИГРЫ 
ПРИ ПОЛНОЙ ИНФОРМАЦИИ 

Рассмотрим «статичную» игру п участников, определенную пространством 
стратегий А, для каждого игрока i = 1 ,...,п и платежной функцией П ! ( а ь -••, 
а,{,...,ап) для каждого игрока г, где а} принадлежит Aj. Для простоты допу-
стим, что множество чистых стратегий конечно (например, в ценовой игре цены 
должны быть приведены в центах, быть неотрицательными, их число должно 
быть большим, но ограниченным). Мы не различаем чистые и смешанные стра-
тегии, так что можно представить А{ как набор вероятностей распределения 
(смешанных стратегий) сверх чистых стратегий, доступных игроку i (также чи-
сто технически удобно предположить, что игроки могут применять коррелиро-
ванные стратегии, т. е. они могут влиять своими действиями на принимаемые 
обществом решения; однако эту возможность мы здесь не используем). Статич-
ная игра часто называется «составной игрой». Мы будем использовать 

и П' (а ; ,а_{ ) для обозначения прибыли г-го игрока. 
Мы определим отправную (reservation) полезность игрока i как наихудший 

исход для игрока г в этой игре: 

П1* = min max П'(а г , a_ j ) . 
a _ i a , 

Предвидя действия соперников, игрок i максимизирует П*(а,, a _ t ) в статич-
ных условиях. Очевидно, что г - й игрок не может получить прибыль меньшую, 
чем П'*, по условиям данной игры (либо меньше, чем П !* «в среднем», если 
данная игра будет повторяться все время). 

Вектор выигрыша П = ( П 1 , . . . , П ! , . . . , ГР) индивидуально рационален, если 
для всех г П1 > П'*. (Это достижимо, если существуют возможные стратегии 
а = ( a i , . . . , а , , . . . , а п ) , такие, что для всех г П1 = П1(а)). 

КС 
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Например, в ценовой игре Бертрана или в количественной игре Курно ин-
дивидуальные рациональные прибыли равны нулю. (Невозможно принудить 
фирмы получать отрицательную прибыль; но, с другой стороны, если оппонент 
назначает нулевую цену или производит такое количество продукции, что цена 
падает ниже предельных затрат, это будет препятствовать получению прибыли). 
Легко проверить, что возможен любой набор прибылей, сумма которых не пре-
вышает монопольную прибыль. 

Рассмотрим бесконечно повторяемую версию составной игры. Пусть 6 обо-
значает дисконтирующий множитель. Тогда игрок г получит выигрыш: 

и средний выигрыш составит 

где а,-(<) обозначает действие, выбранное игроком i в момент t (которое является 
функцией прошлого развития событий). 

Наша первая народная теорема восходит к [38]. Она утверждает, что любой 
средний вектор выигрыша более приемлем для всех игроков по сравнению с 
равновесным по Нэшу вектором выигрыша составной игры, поскольку может 
поддерживаться как исход совершенного равновесия бесконечно повторяемой 
игры, если игроки достаточно терпеливы. Более точно — пусть 

T T ' N — R T 4 „ N 4 6 I I = I I (OJ , . . . , A N ) , 

и пусть г; = ( и 1 , . . . , и") так, что v достижимо и ьг > HtN для всех г. Тогда 
существует <5q < 1 такое, что для всех 8 > So v является равновесным вектором 
выигрыша. 

Доказательство этой народной теоремы в основном такое же, как и приве-
денное в тексте. Для простоты изложения предположим, что существуют чистые 
стратегии а = ( a j , . . . , a n ) , такие, что v' = П ' ( а 1 , . . . , ап) для всех г. Определим 
следующие стратегии поведения. Каждый игрок играет а; до тех пор, пока все 
игроки не примут стратегию а несколько раньше. Если кто-либо отклонился от 
данной стратегии в прошлом, игрок принимает стратегию а ^ . Таким образом, 
соглашение об а вынужденно вследствие угрозы Нэша, т. е. угрозы возвраще-
ния к стратегии поведения Нэша навсегда. При отклонении в данный момент 
игрок получает в лучшем случае ограниченную сумму; с другой стороны, в этом 
случае он теряет прибыль от будущего сотрудничества: 

которая стремится к бесконечности, так же как и 8 стремится к 1. 
Для игры Бертрана (которая потенциально является одним из наиболее ин-

тересных применений теории длительного повторяемого взаимодействия, так 
как цены ограничены короткими периодами времени) эта теорема дает полное 

4 6 Э т о з н а ч и т , ч т о , a _ - ) > П ' ( а ; , а _ - ) д л я в с е х г и а ; и з 
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описание множества равновесий для 6, близкой к 1. Это объясняется тем, что 
если фирмы имеют одинаковые предельные затраты, равновесие Нэша состав-
ной игры дает нулевую прибыль и, таким образом, отправной выигрыш. Пре-
дыдущая теорема тогда показывает, что индивидуальные рациональные и воз-
можные выигрыши являются равновесными выигрышами для 6, близкой к 1. 
Для других составных игр (например, конкуренция Курно) точки Нэша не дают 
отправной ценности (рис. 6.4). 

Я 

Я" 

Равновесные ' 
Выплаты, ' 
навязываемые Пт 

угрозами Нэша 

О П 
Конкуренция 
Бертрана. 

О П 
Конкуренция 
Курно 

Рис. 6 .4 . Угрозы Нэша. 

В играх, где равновесие Нэша лежит выше отправной ценности, возникает 
вопрос, могут ли быть навязаны другие равновесные векторы выигрыша, по-
мимо тех, которые были указаны в предыдущей теореме. Ответ состоит в том, 
что каждый индивидуально рациональный и возможный вектор выигрыша мо-
жет быть навязан в условиях совершенного равновесия. Оумен и Шэпли [11] и 
Рубинстайн [70] доказали это для случая 6 = I . 4 7 Предположение о том, почему 
любой выигрыш, превышающий отправную ценность, может быть устойчивым, 
следующее: 

«...до тех пор, пока все выполняют прежние правила, игроки продолжают 
придерживаться своих стратегий а^, приводящих к выигрышу V{. Если какой-
то игрок j отклоняется, он будет, как и прежде, минимаксимизирован, но не 
навсегда, а лишь на период, необходимый для аннулирования любой возмож-
ной выгоды, полученной в результате этого отклонения. После такого наказа-
ния игроки возвращаются к своим стратегиям а, . Наказывающие вынуждены 
примириться со своей минимаксной стратегией, так как в противном случае 

4 7 П р и о т с у т с т в и и д и с к о н т и р о в а н и я с у м м а в ы и г р ы ш е й н е к о т о р о г о и г р о к а в о в р е м е н и 
н е м б ж е т б ы т ь о п р е д е л е н а ( м о ж е т б ы т ь б е с к о н е ч н а ) . В э т о м с л у ч а е м о ж н о и с п о л ь з о в а т ь 
л и б о п р е д е л ( и н ф и м у м ) с р е д н е й в е л и ч и н ы в ы и г р ы ш а 

( = 0 

к о г д а Т с т р е м и т с я к б е с к о н е ч н о с т и , л и б о т а к н а з ы в а е м ы й « к р и т е р и й п р е с л е д о в а н и я * 
( • o w e r t a k i n g c r i t e r i o n » ) ( с м . [ 7 0 ] ) . 
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их подстерегает угроза того, что, если кто-либо уклонится от принятия страте-
гии наказания, он в свою очередь будет минимаксимизирован другими на такое 
время, что это отклонение не будет иметь смысла. Более того, игроки, наказы-
вающие его, также будут наказаны, если кто-либо из них отклонится от данного 
курса, и т. д. Таким образом, существует потенциальная последовательность на-
казаний с последующим повышением их уровня, где наказание на каждом из 
уровней выносится в результате боязни того, что последует наказание на следу-
ющем уровне» [42, р. 538]. 

Фьюденберг и Мэскин показали, что в условиях нестрогой упорядоченно-
сти эта последовательность с понижением уровня соблюдается при 6 = 1. Все 
индивидуально рациональные и возможные выигрыши могут поддерживаться в 
совершенном равновесии для ё, достаточно близкой к 1. 

Игрок 2 

Игрок 1 

и 
D 

5 , 5 
О, О 

0, О 
1, 1 

6.7.3.2. КОНЕЧНО ПОВТОРЯЕМЫЕ ИГРЫ ПРИ ПОЛНОЙ 
ИНФОРМАЦИИ С МНОЖЕСТВОМ РАВНОВЕСИЙ В СОСТАВНОЙ ИГРЕ 

Выше мы видели, что даже при длительном горизонте сговор не может под-
держиваться в ценовой игре Бертрана, повторяемой конечное число раз («Ди-
лемма заключенного»). Однако если в составной игре имеется несколько равно-
весий Нэша, то возможно продолжать игру с различными равновесиями Нэша 
и получать качественно отличные (от Нэша) равновесия в повторяемой версии 
игры. Это иллюстрирует для составной игры (игры координации) табл. 6.3. 

В этой игре имеются два равно-
весия Нэша с чистыми стратегиями: Таблица 6.3 
(U, L) и (D, R). 

Предположим, что игра повторя-
ется три раза. При этом не происхо-
дит дисконтирования. Тогда ( D , L ) , 
приносящая нулевой выигрыш обоим 
игрокам в первом периоде, может 
поддерживаться в этом периоде обещанием координирования (U, L) в двух по-
следующих периодах, если оба игрока подчиняются правилам, а также путем 
угрозы координирования ( D , R ) в двух последующих периодах, если кто-либо 
из игроков уклоняется в первом периоде. Поскольку 

(D, L) может поддерживаться в первом периоде. 
Бенуа и Кришна [20] доказали, что при определенных условиях набор рав-

новесий повторяемой игры с множеством равновесий в составной игре прибли-
жается к набору индивидуально рациональных и возможных исходов. 

6.7.3.3. КОНЕЧНО ПОВТОРЯЕМЫЕ ИГРЫ ПРИ НЕПОЛНОЙ ИНФОРМАЦИИ 

Здесь мы проведем обобщение модели, представленной в разделе 6.5.1. Рас-
смотрим конечно повторяемую игру, в которой игрок г с вероятностью 1 — а 
разумный, А, — его пространство действий, выигрыш П 1 ^ , . . . , а п ) в каждом 
периоде, а с вероятностью а игрок i безумен. (Выбор предпочтений или страте-
гий игрока оставлен на усмотрение моделирующего. См. ниже). 
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Фьюденберг и Мэскин [42] доказали, что если условия не строгие, то при-
меняется народная теорема — в том смысле, что любой индивидуально рацио-
нальный и возможный вектор выигрыша составной игры (для разумных игро-
ков) может поддерживаться как состояние совершенного Байесова равновесия 
конечно повторяемой игры для произвольно выбранной малой вероятности а до 
тех пор, пока горизонт игры довольно велик, а дисконтирующий множитель 
достаточно близок к 1. 

Доказательство того, что любой выигрыш, превышающий выигрыш Нэша, 
может поддерживаться, как обычно, просто (см. также раздел 6.5 .1) . Наметим 
его. Пусть aN = обозначает равновесие Нэша составной игры, 
где игроки разумны с вероятностью 1. Пусть П 1 ^ обозначает соответствующие 
выигрыши, пусть 

и пусть безумный игрок i придерживается стратегии а, так долго, как все игроки 
придерживались этой стратегии в прошлом, и af1, если кто-либо отклонился в 
прошлом. Выигрыш от уклонения в одном периоде для разумного игрока огра-
ничен сверху. В то же время потери от сотрудничества в будущем с безумными 
игроками а п — — П )Т, если Т — горизонт времени и если (для простоты) 
не существует дисконтирования (6 = 1). Эти потери стремятся к бесконечности, 
так как Т стремится к бесконечности. Отсюда при Т > То это не может быть 
оптимальным для игрока г, если он отклоняется от а{, даже если он разумный. 
Обобщенно — сговор при а поддерживается по крайней мере Т — То периодов, а 
это означает, что средняя величина выигрыша для разумного игрока i стремится 
к v', если Т стремится к бесконечности. 

Как обычно, это доказательство дает полную народную теорему для игры 
Бертрана. Для более общих игр доказательство народной теоремы более сложно, 
см. [42]. 

ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 6.1 48 

1. Пусть Ф i ( jp ) = (р — C{)D(p). Заметим, что Ф^ (по предположению) вогну-
тая, возрастает до значения монопольной цены р™ и затем снижается. После 
подстановки s\ получаем 

Условие первого порядка: 

Это предполагает, что Ф^ и Ф^ имеют противоположные знаки. Поскольку p!j" < 
< р™, имеем Ф^ < 0 < Ф'2 и р™ < р < р^ . Производная второго порядка целевой 

4 8 Э т о у п р а ж н е н и е в з я т о и з р а б о т Б и ш о п а [ 2 3 ] и Ш м а л е н з и [ 7 4 ] . 
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функции равна 

2Ф 1 (р )П 2 (Ф^(р ) ) 2 , 2Ф[(р)и2Ф'2(р) 
Ф 3 (р) 

Первые три члена этого выражения отрицательны. Четвертый отрицателен в 
том случае, если выполняется условие первого порядка. Следовательно, целевая 
функция квазивыпуклая, и мы получаем оптимум. 

2. Это очевидно. —2 
3. Возьмите производную условия первого порядка п о р и П . Если записать 

и взять производную, будет ясно, что s2 — возрастающая функция р и, следо-
—2 

вательно, П . Если для фирмы 2 целевая прибыль равна нулю, максимальной 
прибылью для фирмы 1 является ее монопольная прибыль, которую можно по-
лучить при р = рт(с\) и s2 = 0. Наоборот, чтобы получить Г = П (с 2 ) , цена 
должна быть р = р т ( с 2 ) и фирма 2 должна обслуживать весь рынок. Обобщая — 
существует компромисс между совокупной эффективностью (при р = p m ( c i ) и 
s2 = 0) и распределением прибыли. Чем выше целевая прибыль для фирмы 2, 
тем выше рыночная цена и тем выше рыночная доля фирмы 2 (рис. 6 .5) . 
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так как 

< 0 < 

а из вопроса 3 

dp 

<ff l 2 

Шмалензи [74] использует аксиоматическую теорию торга, чтобы выбрать 
точку на этой выпуклой Парето-границе. Он показывает, что, если преиму-
щество в затратах ведущей фирмы существенно, ее предполагаемый выигрыш 
от сговора относительно невелик. (В экстремальном случае, если монопольная 
цена фирмы с низкими затратами ниже предельных затрат соперника, фирма с 
низкими затратами не сможет получить прибыль от поддержания сговора). 

5. Вопрос 4 предполагает, что наше «эффективное распределение рыночных 
долей» оптимально только в классе детерминированных распределений. Фирмы 
могли бы получить наибольшие ожидаемые выигрыши с помощью «подбрасы-
вания монеты» для того, чтобы решить, кто будет монополистом. Более фор-
мально — фирмы могли бы занять любую точку на прямой линии между А и В 
на рис. 6.5, если бы допустили, чтобы одна из них стала монополистом, в зави-
симости от значения случайной переменной. Противоположная ситуация возни-
кает в контексте повторяемой игры с небольшим нетерпением (так что целевая 
функция фирм приблизительно равна средней их прибыли — см. раздел 6.3), и 
фирмы могли бы чередоваться в том, чтобы быть монополистом. 

6. Предположим, что фирма 1 продает qi по цене р\ < р2- При эффек-
тивном рационировании остаточный спрос фирмы 2 составляет Z?(p2) — <7i- Эта 

величина спроса осталась бы без изменений, если бы фирма 1 повысила цену. 
Отсюда — фирма 1 могла бы и впредь продавать q\ по цене, превышающей 
без нанесения ущерба фирме 2. 

Упражнение 6.2 

Мы показали, что любой выигрыш (П1 , П2) может быть аппроксимирован 
настолько близко, насколько это нужно для 6, близкой к 1. Выберем цену 
р в интервале [ с , р т ] такую, чтобы Щ р ) = II1 + П2 , и пусть П1 = аП(р) и 
П2 = (1 — а)П(р) . Рассмотрим соотношение а / ( 1 — а ) . Мы знаем, что любое 
действительное число может быть приближено, насколько необходимо, к раци-
ональному числу. Пусть т/п обозначает рациональное приближение а / ( 1 - а). 
Предположим следующие стратегии: «В течение первых т периодов фирма 1 
назначает цену р, а фирма 2 назначает цену, строго превышающую р; для п 
последующих периодов фирма 2 назначает цену р, а фирма 1 назначает цену, 
строго превышающую р\ в течение т последующих периодов наступает очередь 
фирмы 1 забирать долю рынка по цене р, и т. д. Если кто-либо отклоняется, 
фирмы назначают цену, равную предельным затратам навсегда». Очевидно, что 
такие стратегии образуют равновесие для 8, близкой к 1. Более того, попериод-
ный платеж для фирмы 1 составляет 
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• ' Ж * 
т + п 

для <5, близкой к 1. 

Упражнение 6.34 9 

Максимально возможная прибыль каждого периода П одинакова для обеих 
фирм (так как игра симметрична, множество достижимых прибылей за ка-
ждый период также симметрично). Предположим, что это равновесие, в ко-
тором фирма 1, скажем, получает в каждом периоде прибыль П —_е (где е — 
положительно и мало), и предположим цену р, такую, что П(р) > П — е, цена 
р — наименьшая цена, назначенная в некотором периоде I , и в каждом периоде 
фирма 1 получает прибыль s i l l ( p ) > П — £. (Такая цена и период должны суще-
ствовать; в противном случае фирма 1 не смогла бы получить прибыль П — е «в 
среднем»). В момент t фирма 2, вероятно, отклонится и назначит цену, нена-
много меньшую р. В результате этого она получит прибыль 5 1 П ( р ) / 2 в момент t 
(так как она захватит весь рынок). Однако потери от будущего сговора составят 
самое большее с 

- б 2 + . . . ) = П - — - < П - Е . 

Достаточно выбрать такое е, при котором 

П - е 6 

П 
чтобы получить противоречие. 

Упражнение 6.4 

Монопольная цена будет поддерживаться, если 

п п 
(В левой части выигрыш от отклонения; в правой — долгосрочные потери). 
Значит, 

6ц > 1 - - . 
п 

Для заданной <5 это условие удовлетворяется намного легче, если рынок рас-
ширяется. (Предположение состоит в том, что при таких условиях будущее 
является намного более значимым). 

Упражнение 6.5 

Пусть {р*,5*} обозначает эффективное распределение рыночных долей и 
пусть 

49Следующее доказательство взято из [22]. 
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обозначают соответствующие попериодные прибыли. Предположим следующие 
стратегии: «Каждая фирма г назначает цену р* и производит s*D(p*) столько 
же времени, сколько она подчинялась данному правилу в предыдущем периоде. 
Если кто-либо из них отклонился в предыдущем периоде, обе фирмы навсегда 
возвращаются к поведению Бертрана». 

Рассмотрим наиболее прибыльное отклонение от равновесия. Для фирмы 1 
оно состоит в снижении цены до монопольной. Таким образом, фирма 1 полу-
чает краткосрочную прибыль, равную П 1 т - П 1*, где П 1 т = m a x [ D ( p ) ( p — cj)]. 
Долгосрочный убыток составит 

1 - ё 

где (с2 — c\)D(c2) — прибыль фирмы 1 в равновесии Бертрана. Таким образом, 
распределение рыночных долей должно удовлетворять 

(1) 

п о л о ж е н ! 
пример, 
фирма 2 
ния от дИ 
Тогда ве)| 
и П ? / 2 

УпражнИ 

1. П 
ё2 — фи 
при этом 

2. Щ 
тем откЛ 
нение в| 
м а к с и м ! 

1 -8 

Отметим, что для заданной 6 это удовлетворяется в том и только в том случае, 
если П1* превышает некоторый заданный уровень или s* > Sj(<5) > 0, где Sj(tf) 
определено неравенством (1). (Напомним, что П1* — это линейная функция s*). 

Для фирмы 2 оптимальным отклонением от р* является небольшое сниже-
ние цены и завоевание посредством этого всего рынка (так как р* < р т ( с2 ) ) - В 
этом случае она получит краткосрочную прибыль, почти равную s*D(p*)(P*-
- с 2 ) . Долгосрочный убыток составит П 2 * / ( 1 — й), так как при равновесии Бер-
трана фирмы вообще не получат прибыли. 

Таким образом, мы должны получить 

s*D(p*)(p*-e2)< 

что значит 

Убыток 

1 - S 

< ё. 
или 

Отсюда эффективное распределение рыночных долей может поддерживаться 
в состояние равновесия, если ^ ( й ) < s* < б. 5 0 А это, естественно, означает, 
что эффективное соглашение о разделении рынка может сохраняться только 
в том случае, если это «не слишком несправедливо» для какой-либо из фирм. 

Как отмечалось в разделе 6.2, фирмы могли бы оказать еще более благо-
приятное влияние на исход событий, если бы по очереди занимали монопольное 

П О С К О Л 1 

ОТ СГОВ1 

Упраж! 

У с 
ритизм 
может, 
крайн* 
лучшей 
олиго^ 

HI 
в раз,^ 
случае 
ступн* 
цены 1 
инфор 

Упрая 

5 0 Т а к о е s * м о ж е т и н е с у щ е с т в о в а т ь . Н о , к а к м о ж н о у б е д и т ь с я , о н о с у щ е с т в у е т д о 
т е х п о р , п о к а П 1 * > (с2 — ci)D(c2) и 6 д о с т а т о ч н о б л и з к а к 1 . 
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положение, так как Парето-граница на пространстве выигрышей выпукла. На-
пример, фирма 1 могла бы покрыть весь спрос при р™ по четным периодам, а 
фирма 2 — весь спрос при цене р^ по нечетным периодам. (В случае отклоне-
ния от данной стратегии фирмы возвратились бы к конкурентному поведению). 
Тогда величина прибыли за каждый период составила бы приблизительно IIj"/2 
иП^/2 соответственно для фирм 1 и 2 при <5, близкой к 1. 

Упражнение 6.6 

1. Подразумеваемый дисконтирующий множитель на рынке 2 составляет 
Р — фирма может отклоняться в течение двух последовательных периодов, 
при этом данное отклонение не обнаруживается. 

2. Оптимальным отклонением является вначале отклонение на рынке 2, за-
тем отклонение на двух рынках сразу в течение последующего периода (откло-
нение на рынке 1 вызовет наказание в следующем периоде). Таким образом, 
максимальная прибыль при отклонении составит 

Убыток составит 

поскольку отклонение обнаруживается с отставанием на два периода, а прибыль 
от сговора составит П т / 2 в каждом периоде. 

Упражнение 6.7 

Устанавливая цены, общество уменьшает масштабы взяточничества и фаво-
ритизма. Однако, предоставляя отраслевую информацию о снижении цен, оно 
может способствовать тому, что фирмы-участники вступят в тайный сговор. По 
крайней мере, как гласит здравый смысл, «было бы довольно сложно найти 
лучшее средство для поощрения открытой и агрессивной конкуренции между 
олигополистами (продавцами)» [33] (см. также [73, р. 224]). 

На самом деле все не так просто. Теория, рассмотренная в этом разделе и 
в разделе 6.7.1, предполагает случайный и ненаблюдаемый спрос, тогда как в 
случае назначения цены государством информация о спросе становится общедо-
ступной (таким образом, фирмы могут узнать о том, что имело место снижение 
цены у той фирмы, положение которой изменилось к лучшему, даже если сама 
информация о цене хранится в тайне). 

Упражнение 6.8 

См. раздел 6.7. Для q = 1/4 Т — наименьшее время, такое, что 36 — > 
> 2. Отсюда 6 > 2 /3 , если это условие будет удовлетворяться некоторое время 
Г. Для Т = 1 оно не удовлетворяется до тех пор, пока 6 = 1. 
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Упражнение 6.9 

См. [44]. 

Упражнение 6.10 

(Все выигрыши умножены на 36). 

4.5 

УХ = У0 = 1 - <5 
{.5 =We = W5 = Wi = W0, 

62 

:4.5, 

Wi = а 5 ( 1 - а ) ( 2 . 5 + — 4 . 5 ) . 

Вероятность а такова, что V\ = 2.5 + bW^. (Для каждой из фирм не имеет 
значения, сохранять ли цену pj или устанавливать монопольную цену). Таким 
образом, 

48 + 9<52 - 5 
а = 

5Й 

(при этом а к 4 / 7 при 6, близкой 1). 
Проверять, образуют ли эти стратегии равновесие, здесь не имеет смысла. В 

тексте мы видели, что снижение цены от рз до р2 не принесет прибыли. Давайте 
просто покажем, что при фирма скорее предпочтет снизить цену до р х , чем 
возвратиться к монопольной цене. При снижении цены она получает 

• 5 + SWi = 5 + (Vi - 2.5) = 2.5 + Vi = 2.5 + -4 .5 > -4 .5 , 
l — o l — o 

и это именно то, что она получила бы при установлении монопольной цены. 

Упражнение 6.11 

См. [52]. 
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Г л а в а 7 
ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ ПРОДУКТОВ: 

ЦЕНОВАЯ И НЕЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

Одной из решающих предпосылок, лежащих в основе парадокса Бертрана 
(глава 5), является то, что фирмы производят однородный продукт. Следова-
тельно, цена изменяется только под влиянием потребителей и ни одна из фирм 
не может поднять цену выше предельных затрат, не потеряв при этом всю долю 
рынка. На практике, однако, такая предпосылка вряд ли выполняется. Неко-
торые покупатели предпочтут покупать товар с торговой маркой фирмы даже 
с небольшой доплатой к номиналу, поскольку этот товар можно приобрести в 
ближайшем магазине; его доставка произойдет быстрее; или он будет сопро-
вождаться особым послепродажным обслуживанием. Другие потребители оста-
нутся верными товару с высокой ценой, поскольку они не подозревают о су-
ществовании других торговых марок либо считают, что альтернативные товары 
не имеют столь же высокого качества или не смогут столь же полноценно удо-
влетворять их вкусы. Короче говоря, продукты дифференцируются, перекрест-
ная эластичность спроса не бесконечна при одинаковых ценах. Как отмечалось 
в главе 5, очевидно, что цена, превышающая предельные затраты, может (и, 
следовательно, будет) поддерживаться в условиях товарной дифференциации. 
Диверсификация предотвращает жесткую борьбу за покупателя даже в непо-
вторяемых взаимодействиях. Эта глава посвящена двум основным вопросам: 
определению цен при разнообразии товаров (предполагается неповторяемое вза-
имодействие) и выбору продуктов в условиях олигополии. Таким образом, эта 
глава расширяет анализ, начатый в главе 2, с учетом эффектов стратегического 
взаимодействия. 

Часто цены могут регулироваться быстрее, чем характеристики товаров. Но 
мы предположим, что характеристики товаров неизменны, а фирмы конкури-
руют по ценам. Следовательно, фирмы будут выбирать продукты, предполагая, 
что их размещение в пространстве товаров повлияет на интенсивность ценовой 
конкуренции. Выдвигая данное предположение, мы следуем литературе, пред-
ставляющей мир, в котором сначала выбирают товары, а уже затем назначают 
цены (точно таким же образом в главе 5 сначала выбираются мощности, а уже 
затем цены). 

Основные моменты будут проиллюстрированы с помощью двух классиче-
ских моделей. Первая — это так называемая модель размещения, или про-
странственной дифференциации,1 в которой различные покупатели располо-
жены в разных местах (см. [36]). Другое толкование этой модели состоит 

1 С м . г л а в у 2 , г д е п р и в е д е н о о п и с а н и е г о р и з о н т а л ь н о й д и ф ф е р е н ц и а ц и и . 
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в том, что потребители имеют разнородные вкусы, которые принадлежат не-
коему континууму; например, «размещение» потребителя может представлять 
степень сладости, которую он наиболее предпочитает. Фирмы не могут занять 
каждый уровень такого «потенциального размещения», возможно вследствие 
постоянных затрат. Таким образом, покупатели оплачивают транспортные рас-
ходы, когда направляются за покупкой товара. (При «вкусовой» интерпретации 
они терпят определенные убытки от непотребления предпочитаемого ими то-
вара). 

Для решения этой модели сначала найдем равновесие Бертрана—Нэша (ста-
тической) игры ценовой конкуренции при данном размещении фирм. Подсчи-
тав равновесные цены, мы получим редуцированную форму функции прибыли 
фирм в зависимости от их размещения. На следующем этапе рассмотрим реше-
ния фирм о входе на рынок и размещении там (неценовая конкуренция). На 
этом этапе нам достаточно редуцированной формы функций прибыли и мы рас-
смотрим лишь решения фирм о входе на рынок и размещении там. 

Далее мы разовьем принцип дифференциации, согласно которому фирмы в 
общем не хотят занимать одинаковые места в пространстве продуктов. При-
чина проста: это парадокс Бертрана — две фирмы, производящие совершенные 
рубституты, сталкиваются с неограниченной (unbridled) ценовой конкуренцией 
(по крайней мере в статических условиях). В противоположность этому диф-
ференциация продуктов создает клиентуру («ниши рынка» — по терминологии 
бизнеса) и позволяет фирмам пользоваться некоторой рыночной властью в от-
ношении этой клиентуры. Таким образом, фирмы обычно предпочитают быть 
отличимыми друг от друга. Однако условия рынка вносят в эту дифференциа-
цию некоторые ограничения. Например, супермаркеты не могут размещаться 
где угодно; вряд ли можно добиться существенных различий среди предприя-
тий химчистки, вкусовых добавок и даже фотоаппаратов. (Тем не менее фирмы 
могут пытаться подчеркнуть различия между собой с помощью технических но-
винок или рекламы). 

Как уже отмечалось, не все товары, производство которых технически воз-
можно, действительно выпускаются. Нередко из тысячи a priori пригодных для 
этой цели отбирается две или три модели. Выбор товара очень часто зависит 
от постоянных затрат (на капитал, персонал, на исследования и разработки и 
т. д.). Производство всех вообразимых товаров потребовало бы огромной суммы 
постоянных затрат, а спрос на большинство из этих продуктов никогда не стал 
бы достаточным, чтобы они стали прибыльными. Таким образом, постоянные 
затраты ограничивают спектр товаров. 

Далее мы выдвинем предположение о том, что существует много потенци-
альных фирм (их число превышает число существующих в действительности 
и, возможно, бесконечно). В последующих главах мы рассмотрим технологи-
ческие различия, но здесь мы предположим, что все потенциальные фирмы 
имеют одинаковую технологию. Два этих свойства совместно дают предполо-
жение о свободном входе. Какое влияние оказывает данное предположение на I 
равновесную прибыль? Мы уже знаем, что фирма, входящая на рынок, должна 
получать неотрицательную прибыль. В связи с предположением о свободном 
входе прибыль для существующих фирм (предположим, что прибыль одинакова! 
для всех фирм) не может быть слишком большой; в противном случае вход! 
осуществлялся бы до тех пор, пока прибыль не снизилась бы настолько, что] 
дальнейшее проникновение на рынок было бы неприбыльным. Следовательно,! 
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предположение о свободном входе естественно ведет к тому, что прибыль при-
ближается к нулю (в действительности это предположение справедливо лишь 
при условии, что рынок достаточно велик). Для упрощения расчетов мы ча-
сто будем предполагать, что прибыль равна нулю. Это предположение может 
привести к тому, что количество фирм окажется нецелочисленным. В таком 
случае действительное решение, которое должно быть целым числом, будет це-
лым числом, максимально приближенным, но не превышающим действительно 
вычисленное число. 

В разделе 7.1 мы представим две стандартные модели пространственной диф-
ференциации: «на линии» и «на окружности». Мы используем эти примеры, 
чтобы продемонстрировать природу конкуренции Бертрана в условиях разно-
родности товаров, чтобы сформулировать принцип дифференциации и изучить 
равновесие со свободным входом. Мы также обсудим диверсификацию товаров 
и их количество как в условиях рыночной экономики, так и с точки зрения 
социального оптимума. В заключение этого раздела приводится обсуждение не-
которых факторов, которые снижают побуждение к отличию от других фирм. В 
Дополнительном разделе представлена другая важная модель продуктовой диф-
ференциации, в которой используется принцип вертикальной дифференциации, 
предложенный в главе 2, — для формализации качественной конкуренции. По-
скольку данный анализ тесно соприкасается с моделью горизонтальной диф-
ференциации, различия между качественной моделью и моделью размещения 
будут отмечены.2 

В разделе 7.2 мы рассматриваем концепцию «монополистической конку-
ренции», предложенную Чемберлином [12]. Монополистическая конкуренция 
затрагивает отрасль с большим числом фирм, каждая из которых сталкивается 
со снижающимся спросом (для дифференцированных товаров), но не получает 
прибыли из-за постоянных затрат, и отсутствует стратегическое взаимодействие 
(т. е. каждая фирма может пренебрегать своим влиянием на другие фирмы). 
Как мы увидим, это последнее свойство отличает монополистическую конку-
ренцию от равновесия с нулевой прибылью в модели пространственной диффе-
ренциации. В Дополнительном разделе для анализа товарного разнообразия в 
условиях монополистически конкурентной экономики применяется известная 
модель Диксита и Стиглица [19] и Спенса [63]. 

В разделе 7.3 используются идеи, развитые в разделах 7.1 и 7.2 для изу-
чения информационной дифференциации, другого типа товарной дифференци-
ации, который вытекает из неравной информации потребителей о характери-
стиках различных продуктов (существование, цена, качество и т. д.). Мы 
акцентируем внимание на взаимосвязи между рекламой и дифференциацией. 
После обзора различных аспектов рекламы мы увидим, как информативная 
реклама может увеличить эластичность спроса на продукт и поощрить кон-
куренцию. Мы также увидим, что конкуренция может породить слишком 
много или слишком мало (с социальной точки зрения) информативной рек-
ламы. 

2 П р и м е р ы и н т е р е с н ы х п р и л о ж е н и й э т и х м о д е л е й к п и в о в а р е н н о й и а в т о м о б и л ь н о й 
п р о м ы ш л е н н о с т и с м . в [ 4 , 9 ] . 
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7.1. ПРОСТРАНСТВЕННАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

7.1.1. ЛИНЕЙНЫЙ ГОРОД 

Вначале рассмотрим модель, предложенную Хотеллингом [36], в которой 
•линейный город» протяженностью 1 расположен на абсциссе и потребители 
равномерно распределены на этом интервале с плотностью 1. Имеются две 
фирмы или магазина, которые торгуют одинаковым (физически) товаром. Для 
простоты примем, что эти два магазина расположены на противоположных кон-
цах города: магазин 1 в точке х = 0, магазин 2 в точке х = 1. Удельные затраты 
на товар для каждого магазина составляют с. Потребители принимают на себя 
транспортные затраты t на единицу длины (эти затраты могут включать цен-
ность времени, потраченного на поездку). Таким образом, потребитель, живу-
щий в пункте х, посещая магазин 1, расходует tx, посещая магазин 2 — t( 1 —х). 
Спрос каждого потребителя единичен, т. е. каждый покупает 1 или 0 единиц 
товара. Каждый потребитель извлекает излишек из потребления (брутто цены 
и транспортных затрат), равный s. 

Мы также рассмотрим вариант этой модели, в котором транспортные за-
траты не линейны, а квадратичны. В этом случае затраты потребителя на посе-
щение магазина 1 из пункта х составляют tx2 и магазина 2 — i ( l — х)2. В такой 
версии предельные транспортные затраты увеличиваются по мере удаления от 
магазина. Как мы увидим в дальнейшем, квадратичные модели иногда легче 
поддаются обработке, чем линейные. 

7.1.1.1. ЦЕНОВАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

В этом разделе мы принимаем размещение фирм как заданное и займемся 
изучением ценового равновесия Нэша. Полагая, что фирмы назначают свои 
цены pi и р2 одновременно,3 мы выведем функцию спроса для квадратичных 
транспортных затрат. Предположим, что цены двух фирм отличаются нена-
много, спрос на продукцию одной из фирм отсутствует, цены не слишком ве-
лики относительно s (так что все потребители делают покупки — т. е. рынок 
насыщен). Первое условие должно, очевидно, выполняться в равновесии, так 
как одна из фирм при отсутствии спроса на продукцию не получает прибыли и, 
следовательно, у нее есть стимул снизить цену и приобрести долю рынка. Второе 
условие выполняется в равновесии, если излишек потребителей (при приобрете-
нии данного товара) s достаточно велик. 

Потребитель, безразличный к одной и другой фирме, расположен в х = 
— Di(pi,p2), где х задано уравнением обобщенных затрат, т. е. 

Pl + tx2 = р2 + t{ 1 - X)2. 

Спрос на продукцию этих фирм составляет соответственно 

П I \ P2-Pl±t L>\ Pi , Р2 ) = X = 

3 В ы в о д ф у н к ц и й с п р о с а п р и л и н е й н ы х т р а н с п о р т н ы х з а т р а т а х с м . в р а з д е л е 2 . 1 . 

рв 
ни 
И: 
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Р\ - Р2 + t 
It 

Когда фирмы расположены в двух противоположных концах города, функции 
спроса одинаковы как для линейных затрат, так и для квадратичных. (Это 
условие соблюдается не строго. Оно не соблюдается, если рынок не насыщен и, 
как мы вскоре увидим, зависит от расположения двух противоположных точек 
города). В обоих случаях прибыль фирмы г составляет 

тт'7„ „ ч _ f„. dPj-Pi + t) 

Товары, которые производят две фирмы, являются стратегически дополня-
ющими по ценам (П^ > 0). Это важное свойство будет сохраняться для всех 
моделей в этой главе, за исключением модели монополистической конкуренции, 
в которой взаимодействие отсутствует. Его роль будет разъяснена в следующей 
главе. 

Как при линейных, так и при квадратичных транспортных затратах фирма i 
выбирает цену pi так, чтобы максимизировать прибыль при данной цене pJt 

установленной соперником, т. е. 

Условие первого порядка для фирмы г, 

Pj + c + t - 2pi = 0, 

и условие второго порядка выполняются. Используя симметричность задачи, 
мы получим конкурентные цены и прибыли при продуктовой дифференциации: 

Pi = Р2 = с + 1 

П1 

( 7 . 1 ) 

( 7 . 2 ) 

Речь идет о дифференцированных продуктах, даже если они физически 
идентичны. Товары имеют тем большие различия для потребителей, чем выше 
транспортные затраты. С возрастанием t оба магазина менее энергично борются 
за «тех же самых потребителей»; на самом же деле клиенты магазина, про-
живающие в непосредственной близости от него, попадают в большую от него 
зависимость, придавая ему некоторую «монопольную власть» (которая в свою 
очередь позволяет ему повышать цену). С другой стороны, когда t = 0, все поку-
патели могут посетить любой магазин при одинаковых затратах (0). Отсутствие 
товарной дифференциации приводит к исходу Бертрана. 

Поскольку мы тоже интересуемся выбором фирмой товарной дифференци-
ации, нам нужно узнать, как изменяются равновесные цены в зависимости от 
местоположения фирм. Мы рассмотрели один крайний случай — когда фирмы 
располагаются на максимально возможном удалении друг от друга (максималь-
ная дифференциация). Другой крайний случай имеет место, когда фирмы про-
изводят один и тот же продукт — т. е. они расположены в одной точке (скажем, 



440 Глава 6 Динамич 

хо) и их товары являются совершенными субститутами. Сравнение обобщенных 
затрат pi + t\x — хо| (или в квадратичном случае pi + t(x — хо ) 2 ) для покупателя, 
расположенного в произвольной точке х, сводится просто к сравнению цен рг 

и р2. Следовательно, вывод Бертрана действителен для идентичного местополо-
жения: 

« с 
Pi = = р% = о 

П1 = П2 = 0. 

(7.3) 

(7.4) 

Предположим для большей общности, что фирма 1 находится в точке а > О, 
а фирма 2 — в точке 1 — Ь, где b > 0, и (без потери общности) 1 — а — b > О 
(фирма 1 находится «слева» от фирмы 2; а = 6 = 0 соответствует максимальной 
дифференциации, a a -f b = 1 соответствует минимальной дифференциации, т. е. 
совершенной замещаемости). Модель линейных затрат не очень пригодна в си-
туации, когда фирмы расположены внутри интервала, так как если какая-либо 
фирма снижает цену до некоторого уровня, привлекательного для потребителей, 
расположенных между двумя фирмами, она также привлечет и потребителей, 
которые находятся по другую сторону соперника.4 Функции спроса этих фирм 
прерывные. Функции прибыли прерывны и невогнуты. Следовательно, задача 
ценовой конкуренции решается неоднозначно. Действительно, Д'Аспремон, Габ-
зевич и Тисс [16] показали, что, если фирмы расположены ближе к центру сег-
мента (но не в одной точке), ценового равновесия с чистыми стратегиями не 
существует.5 

Модель квадратичных затрат позволяет обойти эти технические вопросы. 
Функции спроса и прибыли (непрерывные и вогнутые) хорошо определены. Мы 
получаем 

2 2 t ( l — а — b) 

1 - а - b Р\-Р2 

(до тех пор, пока они неотрицательны и не превышают 1 и пока s достаточно 
велико, рынок будет насыщен). 

4Предположим, что потребитель расположен в х > 1 — Ъ > а. Этот потребитель 
относится к «клеточке рынка»* фирмы 2. Его выбор между двумя фирмами обусловлен 
сравнением между 

pi + t(x - а) 
и 

p 3 + t [ x - ( l - b ) ] , 
т. е. между pi ир 2 —t(l —a — b). Таким образом, все потребители, расположенные справа 
от фирмы 2, всегда выбирают одну и ту же торговую марку, так же как и потребитель, 
расположенный там же, где и фирма 2. Это значит, что при pi = р2 — <(1 — а — Ь) 
функции спроса прерывны; все потребители фирмы 2 переключаются на фирму 1 при 
малом снижении pi . 

5Ценовое равновесие со смешанными стратегиями существует. См. [15]. 
•Здесь для передачи англ. «„turf" or „back yard"» мы используем введенное В. Вой-

тинским понятие «клеточка рынка». «Лавку с кругом ее покупателей мы по справед-
ливости можем называть клеточкой рынка» (Войтинский В. Рынок и цены : Теория 
потребления, рынка и рыночных цен. СПб., 1906. С. 253). (Прим. ред.). 
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Чтобы истолковать уравнение (7.5), заметим, что при равных ценах фир-
ма 1 контролирует свою собственную «клеточку рынка» (размером а) и получает 
половину потребителей, расположенных между двумя фирмами, тех, которые 
ближе к самой фирме 1 (численно: (1 — b — а) /2) . Третий член уравнения (7.5) 
отражает чувствительность спроса к разнице цен. 

Ценовое равновесие Нэша, которое всегда существует, есть 

p\{a,b) = c + t { l - a - b ) [ l + 

а — b 

b — а 

(7.7) 

(7.8) 

Упражнение 7.1*. Проверьте уравнения (7.5)-(7.8) . 

7.1.1.2. ВЫБОР ПРОДУКТА 

Предположим теперь, что существуют две фирмы и каждая из них может 
выбрать только один продукт (т. е. только одно местоположение). Этим опре-
деляется двухпериодная игра, в которой фирмы: 1) выбирают свое местополо-
жение одновременно и 2) при данном местоположении одновременно назначают 
цены. Как отмечалось выше, каждая фирма должна предвидеть, как выбор 
ее местоположения повлияет не только на ее функцию спроса, но также и на 
интенсивность ценовой конкуренции. Следовательно, для изучения конкурен-
ции местоположения (продукта) мы используем редуцированную форму функ-
ции прибыли, например 

П \ а , b) = \р\(а, 6) - с]Д г[а, Ь,р\(а, Ь),Рс
2(а, &)], (7.9) 

где D1 — задано равенством (7.5). Равновесие местоположения таково, что 
фирма 1 максимизирует П1(а,Ь) по а при данном 6 и аналогично для фирмы 2. 
(Такая процедура подобна двухстадийной производственной, а затем ценовой 
конкуренции, рассмотренной в главе 5). 

Д'Аспремон с соавторами [16] показали, что для квадратичных транспорт-
ных затрат равновесным будет местоположение двух фирм в двух противополож-
ных концах города ( м а к с и м а л ь н а я дифференциация). Каждая фирма находится 
так далеко от соперника для того, чтобы не попасть под влияние низкой цены по-
следнего, и, таким образом, ценовая конкуренция смягчается. Чтобы показать 
это, мы могли бы рассчитать редуцированную форму функций прибыли П ! (а , 6), 
явно используя при этом уравнения (7 .5)-(7 .8) и найдя равновесие Нэша; однако 
можно продолжить решение этой задачи другим, более изящным и поучитель-
ным способом. Предположим, не теряя общности, что в равновесии 

Мы знаем, что для максимизации П1(а, Ь), заданной уравнением (7.9), по а нам 
нет необходимости брать производную 

др\ да 
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Согласно теореме об огибающей, фирма 1 максимизирует по цене во втором пе-
риоде, так что дИ1 /dp i — 0. Таким образом, нам необходимо только посмотреть 
на прямой эффект влияния а на П1 (эффект спроса) и на косвенное влияние из-
менения цены фирмы 2 (стратегический эффект). А именно 

dp\ 
da 

Используя уравнения (7.5), (7.7) и (7.8), получаем 

1 Ро - Pi 3 - 5 а — 
да 2 2t(\-a-bf 6(1 - а - Ь) 

и, используя уравнения (7.5) и (7.8), получаем 

da 
1 2 а - 2 + а 

3(1 - а - Ь)' 

( 7 . 1 0 ) 

(7.11) 

Суммируя уравнения (7.10) и (7.11) и используя тот факт, что наценка 
(р\ — с) положительна, мы можем легко показать, что dH*/da < 0. Следо-
вательно, фирма 1 всегда желает передвинуться влево, если она расположена 
слева от фирмы 2, и аналогично фирма 2. Следовательно, равновесие в место-
положении представляет максимальную дифференциацию. 

Использование теоремы об огибающей (которая будет повторена в следу-
ющей главе) также поучительно. Она демонстрирует конфликт между двумя 
эффектами. Во-первых, равенство (7.10) показывает, что, если а не слишком 
велико (в частности, если оно не превышает 1 /2 при 1 — 6 > а), фирма 1 пред-
почтет передвинуться ближе к центру с целью увеличения доли рынка при за-
данной структуре цен. А это является частью более общего вывода о том, что 
при заданных ценах обе фирмы предпочитают занять место в центре или побли-
зости от него (см. раздел 7.1.3). Тем не менее фирма 1 также допускает, что 
общее снижение товарной дифференциации оказывает давление на фирму 2 в 
сторону снижения цены. Расчеты показывают, что этот стратегический эффект 
доминирует эффект рыночной доли. 

Интересно сравнить местоположения, определенные рынком, с социально 
оптимальными. Предположим, что общественный плановик выбирает местопо-
ложение двух фирм. Поскольку потребление фиксировано, социальный плано-
вик будет минимизировать среднюю величину транспортных затрат потребите-
лей (это предположение имеет силу и в том случае, если фирмы, как и ранее, 
используют свою рыночную власть или будут вынуждены назначать цену в соот-
ветствии с предельными затратами; для заданного местоположения, пока рынок 
Насыщен, структура ценообразования не повлияет на сумму излишка потреби-
телей и прибыли в этой модели с неэластичным спросом). В связи с симметрич-
ностью задачи социальный плановик расположит обе фирмы равноудаленно от 
середины сегмента, так что при равных ценах фирма обслуживает левую или 
правую половину рынка. Следовательно, местоположение, которое минимизи-
рует средние транспортные затраты некоторого сегмента рынка, — это середина 
этого сегмента, когда плотность расположения потребителей единообразна. Та-
ким образом, социально оптимальное местоположение есть 1 /4 и 3 /4 . В этом 
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примере рыночный исход дает слишком большую с общественной точки зрения 
продуктовую дифференциацию. 

Упражнение 7.2**. Рассмотрим линейную модель дифференциации. Задано 
неизменное местоположение двух фирм, представляющее два противоположных 
конца сегмента. Транспортные затраты линейны по расстоянию. Предельные 
затраты фирм с\ и с2 неизменны, но не обязательно равны (для простоты предпо-
ложим, что они различаются ненамного, так что при равновесии каждая фирма 
имеет положительную долю рынка). 

1. Рассчитайте функции реагирования р, = Ri(pj) . Выведите цены равно-
весия Нэша pi(C{,Cj) и редуцированную форму прибыли П' (с { , с ; ) как функции 
предельных затрат двух фирм. 

2. Покажите, что д2Лг/dc{dcj < 0. 
3. Проверьте предположение о том, что перед ценовой конкуренцией фирмы 

в первом периоде ведут игру, в которой они одновременно выбирают свои пре-
дельные затраты. (Подумайте об инвестиционных затратах ф(с) выбора предель-
ных затрат с, при этом ф' < 0 и ф" > 0). Покажите, что, как и в предыдущей 
игре с выбором местоположения, такая инвестиционная игра увеличивает пря-
мой, а также стратегический эффект. 

7.1.2. КРУГОВОЙ ГОРОД 

7.1.2.1. МОДЕЛЬ 

Рассмотренный выше линейный город позволил нам изучить ценовую кон-
куренцию при дифференциации продуктов, а также выбор продукта при дуопо-
лии. Теперь рассмотрим вход и размещение, когда, кроме постоянных затрат и 
затрат входа, не существует никаких «барьеров на вход». Предполагая, что су-
ществует большое число идентичных потенциальных фирм, мы рассмотрим ряд 
фирм, входящих на рынок. Для этого более удобно представить круговой город 
с равномерным распределением потребителей. В этом случае пространство про-
дуктов совершенно однородно (не существует местоположения, которое a priori 
было бы лучше другого). Таким образом, изучение проблемы упрощается. 

Следующая модель восходит к Сэлопу [50]. Потребители равномерно рас-
пределены по окружности длиной 1. Плотность распределения единична по всей 
окружности. Фирмы также располагаются по окружности, и все перемещения 
происходят вдоль окружности (как и линейный город — для упрощения — это 
немного надуманная модель; но можно представить город, расположенный во-
круг озера, в котором лодки являются неэффективным средством передвижения; 
либо супермаркеты, расположенные на окраинах по окружности города, если 
пересечь город через центр стоит довольно дорого; при неудачном расписании 
авиарейсов). 

Как и раньше, потребители хотят купить единицу товара и имеют удель-
ные транспортные затраты t (для простоты мы будем рассматривать только ли-
нейные транспортные затраты), при этом они предпочитают покупать товар с 
наименьшими обобщенными затратами до тех пор, пока последние не превысят 
валовой излишек, получаемый ими от данного товара (s). Каждая фирма может 
занимать только одно местоположение (мы обсудим данное утверждение ниже, и 
особенно в следующей главе, где мы проверим возможность удержания входа на 
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Рис. 7 .1 . 

рынок посредством размножения торговых марок). Чтобы рассмотреть вопрос 
о числе фирм, введем постоянные затраты на вход / . Когда фирма у ж е вошла 
на рынок и находится в некоторой точке товарного пространства, она сталки-
вается с предельными затратами с (меньшими чем 5). Таким образом, прибыль 
фирмы г составляет (р; — c)D{ - /, если она входит (где Z), — ее спрос), и 0 — 
в противном случае. 

Сэлоп рассматривает следующую двухпериодную иг-
ру. На первой стадии потенциальные новички одновре-
менно решают, вступать им на рынок или нет. Пусть 
п — число фирм, вступающих на рынок. Эти фирмы 
не выбирают свое местоположение, скорее они автома-
тически располагаются равноудаленно друг от друга по 
окружности (рис. 7.1). Таким образом, максимальная 
дифференциация вводится экзогенно. На второй ста-
дии фирмы при заданном местоположении ведут цено-
вую конкуренцию. 

Для большей реалистичности хотелось бы, чтобы 
фирмы выбирали свое местоположение либо одновре-
менно, либо после решения о входе на рынок, а не пола-
гаясь на выбор аукциониста. Однако главным в модели 

Сэлопа является не частный выбор продукта, а скорее изучение возможности 
входа на рынок (в этом отношении данный подход аналогичен рассмотренным в 
разделах 7.2 и 7.5.2). Если не принимать во внимание выбор местоположения, 
то это позволит изучить модель входа на рынок простым и доступным способом. 
Мы вернемся к задаче выбора местоположения позднее. 

Допустим, что вход на рынок свободен (большое число идентичных фирм). 
Соответственно равновесная прибыль входящих фирм равна нулю (с учетом це-
лочисленности). Как у ж е было показано, мы должны: 1) определить ценовое 
равновесие Нэша для любого количества фирм и рассчитать функции прибыли 
редуцированной формы, 2) определить равновесие Нэша в игре входа. 

Предположим, что п фирм вошли 
на рынок. Поскольку они расположены 
симметрично, имеет смысл найти рав-
новесие, при котором все они назначают 

t =р одинаковую цену р (рис. 7.1). Рассмо-
трим (пока) только тот случай, когда 
на рынке существует достаточно фирм 
(при этом / не слишком высоко), так 

что фирмы действительно конкурируют друг с другом. Практически фирма i 
имеет только двух действительных соперников, а именно тех, которые окру-
жают ее.6 Предположим, что она назначает цену р; (рис. 7.2). Потребитель, 
расположенный на расстоянии х € (0, 1 / п ) от фирмы г, безразличен к покупке 
у фирмы г и к покупке у ее ближайшего соседа, если 

Рис. 7 .2 . 

р, +tx = р 

б Э т о я в л я е т с я с л е д с т в и е м о с о б е н н о с т е й м о д е л и р а з м е щ е н и я . Н а п р и м е р , А р ч и б а л ь д 
и Р о з е н б л а т [ 1 ] п о к а з ы в а ю т , ч т о в Л а н к а с т е р о в о м м и р е ( с м . г л а в у 2 ) с ч е т ы р ь м я х а р а к -
т е р и с т и к а м и с р е д н я я т о р г о в а я м а р к а м о ж е т и м е т ь п/2 п р я м ы х к о н к у р е н т о в , г д е п — 
к о л и ч е с т в о т о в а р о в . 
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Спрос на продукцию фирмы г составит тогда 

Ditoup) = 2х = . 

Следовательно, фирма г стремится максимизировать 

max р „ [ ( „ - с ) ( е ± t o ) - / . 

Дифференцируя по р{ и полагая = р, получаем 

Р = с + - . 
п 

Этот результат аналогичен результату, полученному для линейного города. 
Маржа прибыли, р — с, уменьшается вместе с п. Однако количество фирм эндо-
генно, оно определено из условия о нулевой прибыли существующих фирм: 

Следовательно, количество фирм и рыночная цена в случае несовершенной кон-
куренции со свободным входом будут соответственно 

с 

Тривиальной, но важной чертой моделей этого типа является то, что цены 
фирм превышают предельные затраты, тем не менее прибыль отсутствует. Та-
ким образом, эмпирический вывод о том, что фирмы не получают сверхприбыли 
в отрасли, не должен приводить к заключению, якобы фирмы не имеют ры-
ночной власти; здесь рыночная власть определена как установление цен выше 
предельных затрат. (Определение рыночной власти экономистом отличается от 
определения ее политиком. Политик в основном имеет в виду установление 
цен выше средних затрат. Согласно этому второму пониманию, фирмы в нашей 
модели со свободным входом в рынок не имеют рыночной власти). 

Приведенные выше уравнения показывают, что увеличение постоянных за-
трат приводит к снижению числа фирм и увеличению маржи прибыли, рс — с. 
А увеличение транспортных затрат увеличивает маржу прибыли и, следова-
тельно, увеличивает количество фирм — фирмы видят, что возможность диф-
ференциации возрастает. Наконец, нужно отметить, что средние транспортные 
затраты покупателя составляют 

t 
4пс ~ 4 

и они не увеличиваются так же быстро, как t. 



446 Глава 6 Динамич 

Когда затраты на вход или постоянные затраты производства, /, прибли-
жаются к нулю, количество входящих фирм стремится к бесконечности, а ры-
ночная цена приближается к предельным затратам. (Аналогично увеличение 
плотности размещения потребителей при остающихся неизменными постоянных 
затратах привело бы к увеличению количества входящих фирм и приблизило 
бы цены к предельным затратам). Таким образом, при очень низких затратах 
на вход каждый потребитель покупает товар, максимально близкий к действи-
тельно предпочитаемому им, и рынок является почти конкурентным (как мы 
увидим в Дополнительном разделе, это свойство может и не сохраняться в мо-
делях вертикальной дифференциации). 

Продолжим изучение предыдущей модели выбора местоположения и рас-
смотрим равновесие с нормативной точки зрения. Мы остановились на том, 
что сравнивали равновесие при свободном входе с размещением, выбранным 
общественным плановиком. Мы уже знаем, что цена, назначенная фирмами, 
превышает предельные затраты. Однако в том случае, когда все потребители 
получают одинаковую полезность от приобретения товара и каждый покупает 
только 1 его единицу, эта цена не вносит никаких искажений. Количество по-
купок — 1 единица — не подвержено влиянию наценки. Таким образом, маржа 
прибыли — это только монетарный трансферт от потребителей к фирмам. Во-
прос в том, какое количество фирм — слишком большое или слишком малое — 
соответствует социальному оптимуму. При определении социального оптимума 
нас не будет интересовать валовой излишек потребителей (s), поскольку он для 
всех одинаков, как и в случае несовершенной конкуренции. Всеведущий пла-
новик выбрал бы п = п* с целью минимизации величины постоянных затрат и 
транспортных затрат потребителя: 

mm п 
2п 

(•1/2 п 

xdx 

или, что то же самое, 

Таким образом, мы имеем 

min (nf + —). 
n 4 п 

Отсюда мы заключаем, что рынок порождает слишком много фирм. (По-
скольку не существует искажения потребления за счет ценообразования, это 
заключение не зависит от того, способен или нет общественный плановик за-
ставить фирмы устанавливать цену на уровне предельных затрат в контексте 
ре^лируемого входа). Следующее упражнение показывает, что аналогичные 
результаты получаются и в случае квадратичных транспортных расходов. 

Упражнение 7.3*. Покажите, что, если транспортные расходы составляют 
td2, где d — расстояние, на котором находится покупатель от выбранного мага-
зина, модель Сэлопа приведет к 

t 
Р = 
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а при свободном входе 

Таким образом, при линейных или квадратичных затратах мы получаем 
слишком много продуктов.7 Фирмы имеют слишком много побудительных сти-
мулов для входа на рынок. Очевидно, что нет никакого основания для совпаде-
ния частного и общественного стимула ко входу. Вход здесь социально оправ-
дан экономией на транспортных затратах (или, для общности, большим товар-
ным разнообразием, предлагаемым покупателям). Наоборот, частный стимул к 
входу на рынок связан с «кражей дела» («stealing of business») у других фирм, 
поскольку все еще существует возможность повысить наценку. Позднее мы вер-
немся к этому факту, который иногда называется эффектом торговой диверсии 
(trade-diversion effect). 

Замечание. В предшествующей модели мы неявно предполагали, что рыноч-
ное равновесие было таким, что 

3 
т . е . — s - с, и л и / < / = ^ ( s - с)2 

Другими словами, самый дальний от магазина потребитель (которому необхо-
димо преодолеть расстояние 1 / 2 п с ) получает строго положительный чистый из-
лишек. Это предположение не создает никаких проблем в случае небольших по-
стоянных затрат. Однако когда постоянные затраты возрастают, число фирм со-
кращается, а также снижается расстояние между ними и увеличиваются цены. 
Когда / превышает /, равновесие уже не может описываться таким образом, по-
скольку потребители, расположенные посредине между двумя фирмами, больше 
не станут что-либо покупать. Для изучения этого случая см. [50] (см. также 
следующее упражнение). 

Упражнение 7.4**. Покажите, что если / > /, но / достаточно мало, так 
что рынок остается насыщенным, существует равновесие, при котором фирмы 
назначают цену р = J — t/2n. Для этого нужно построить кривую остаточного 
спроса, т. е. кривую спроса для фирмы г, тогда как другие фирмы 
назначают цену, равную s — t/2n. Покажите, что эта кривая спроса имеет излом 
в s- t/2n, и постройте кривую равной прибыли в том же пространстве (D{,p{ ) , 
найдите пс и рс как функции / и I. Докажите, что полученные результаты а 
priori «контринтуитивны» и объясните их. 

7.1.2.2. ОБСУЖДЕНИЕ 

Приведенная выше модель была построена для рассмотрения вопроса о коли-
честве фирм. Существуют три естественные возможности расширить ее, чтобы 
сделать более реалистичной: введение выбора местоположения; вероятность, что 

7В более общем смысле — рынок предлагает слишком много товаров при транспорт-
ных затратах txa для любых а > 0 (Кострелл, личное сообщение). 
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фирмы входят на рынок не одновременно; возможность расположения фирмы в 
нескольких точках пространства продуктов. 

ВЫБОР МЕСТОПОЛОЖЕНИЯ 

Модель предполагает, что фирмы расположены равноудаленно. Это предпо-
ложение обусловлено приложением результата максимальной дифференциации 
д'Аспремона с соавторами к квадратичным транспортным затратам в линейном 
городе. Она оправдывается в контексте кругового города только в том случае, 
если транспортные затраты квадратичны. Экономайдес [23] рассматривает игру 
с тремя стадиями, в которой сначала фирмы решают, входить ли им на рынок, 
затем выбирают местоположение на окружности, а уже потом ведут ценовую 
конкуренцию. Он проверяет гипотезу о равном удалении, доказывая, что для 
квадратичных затрат существует симметричное равновесие свободного входа (по 
местоположению и ценам). 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫЙ ВХОД 

Предположение о том, что все фирмы одновременно входят на рынок, 
удобно, потому что оно устраняет стратегические аспекты позиционирования 
товара. (Выбор продукта может удержать фирму от входа либо повлиять на по-
следующий выбор продукта соперником). Тем не менее в общем предполагается, 
что фирмы возможно (но не обязательно) входят последовательно.8 Но здесь су-
ществуют два вопроса. Во-первых, предполагает ли утверждение, что фирмы 
движутся последовательно, как это вытекает из равновесной модели размеще-
ния, учет ими влияния своих решений о размещении в пространстве товаров на 
последующие размещения? (Прескотт и Висчер [48] первые провели некоторые 
исследования в этой области, изучая решения о последовательном размещении 
фирм в линейном городе). Во-вторых, каково оптимальное расписание входа?9 

Для получения удовлетворительного ответа на второй вопрос необходимо вве-
дение в модель дополнительных элементов (например, в пространственную мо-
дель — степени увеличения спроса или плотности населения, либо коэффици-
ента снижения производственных затрат). 

РАЗМНОЖЕНИЕ ТОРГОВЫХ МАРОК 

Решающей предпосылкой предыдущего анализа является то, что каждой 
фирме разрешено использовать только одну торговую марку. Но фирма может 
производить товары нескольких сортов и заполнять товарное пространство, не 
оставляя при этом пространства другой фирме (возможность этого более веро-
ятна, если опережение достигнуто). Действительно, как будет показано в после-
дующих главах, поскольку монополия получает большую прибыль, чем олиго-
полия, при тех же марках товара и той же технологии (так как конкуренция 

8 Р е а л ь н ы й м и р ч а с т о л у ч ш е а п п р о к с и м и р у е т с я м о д е л ь ю с н е п р е р ы в н ы м в р е м е н е м 
в х о д а , ч е м м о д е л ь ю с о д н о п е р и о д н ы м в х о д о м . О д н о п е р и о д н ы й в х о д м о ж е т и м е т ь м е с т о 
т о л ь к о в о с о б ы х с л у ч а я х , н а п р и м е р д л и т е л ь н ы е л а г и и н ф о р м а ц и и о р е ш е н и и с о п е р н и к о в 
в о й т и о б у с л о в л и в а ю т ( d e f a c t o ) о д н о в р е м е н н о е д в и ж е н и е ф и р м . 

9 Э т о п о р о ж д а е т д р у г о й в а ж н ы й в о п р о с о п р е е м с т в е н н о с т и , к о т о р ы й б у д е т р а с с м а т р и -
в а т ь с я в р а з л и ч н ы х м о д е л я х в г л а в а х 8 и 1 0 . 
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снижает прибыль), фирма, уже укоренившаяся на рынке, имеет больше стиму-
лов к внедрению нового продукта, чем та, которая только входит на рынок. Как 
мы увидим, так называемый э ф ф е к т э ф ф е к т и в н о с т и (efficiency effect) способ-
ствует сдвигу рыночной структуры в сторону монополии с множеством торговых 
марок (multibrand monopoly).10 

7.1.3. МАКСИМАЛЬНАЯ ИЛИ МИНИМАЛЬНАЯ ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ? 

Очевидно, что пространственные и другие подобные им модели (например, 
модель вертикальной (качественной) дифференциации, рассмотренная в Допол-
нительном разделе) слишком абстрактны. Тем не менее они достаточно полезны, 
так как проливают свет на природу происхождения ценового соперничества. 
Более того, они позволяют сделать важные прогнозы по поводу деловых стра-
тегий. Одним из таких прогнозов является принцип дифференциации: фирмы 
предпочитают дифференциацию для смягчения ценовой конкуренции. И это со-
ответствует маркетинговой концепции о рыночной сегментации и наблюдению, 
что в реальном мире фирмы вполне успешно дифференцируются.11 В некото-
рых случаях фирмы ищут максимальную товарную дифференциацию. Хотя 
такие рекомендации чисто экономически очень привлекательны, существуют 
силы, которые противодействуют максимальной товарной дифференциации и 
даже противодействуют какой-либо товарной дифференциации. Их можно объ-
единить в три категории. 

Б у д ь т е т а м , г д е е с т ь с п р о с . Очевидно, что, хотя фирмы предпочитают диф-
ференциацию в стратегических целях, все они также хотят располагаться там, 
где существует спрос (например, ближе к центру линейного города). В примере 
д'Аспремона с соавторами эти две силы вступают в конфликт, и мы не имеем 
никаких предположений о том, почему здесь стратегический эффект будет доми-
нировать. Таким образом, неудивительно, что можно сконструировать пример, 
в котором дифференциация существует, но она не является полной.12 И это 
даже более очевидно на рынках, где спрос концентрируется вокруг нескольких 

10Подробнее, а также о компенсирующих эффектах, благоприятствующих олиго-
польной структуре, см. главы 8 и 10. 

и Например , в производстве персональных компьютеров продукты «Apple» проще 
использовать, так как они ориентированы на использование в домашних условиях, тогда 
как компьютеры IBM в основном предназначены для конторского и профессионального 
использования. Пример вертикальной дифференциации соответствует моделям фирм 
«Mercedes» и «Rolls-Royce», которые нашли прибыльные ниши в пространстве автомоби-
лей. См. также обсуждение рекламы и информации в разделе 7.3. 

12 Простой пример получается при условном расширении города в модели д'Аспремо-
на и др. (например, для насыщения сегмента, расположенного м е ж д у х = —1 и х = 2). 
Однако подсегменты между х = — 1 их = 0 и между х = 1 и х = 2 оказываются неза-
полненными; потребители однородно распределены между 0 и 1. Очевидно, что анализ 
д'Аспремона с соавторами неприменим; однако равновесные местоположения (i = 0 и 
I = l) больше не являются крайними точками города. 

В более интересном примере [24] приводится модель линейного города с транспорт-
а м и затратами tda , где d — расстояние до магазина и а принадлежит [1, 2]. Автор 
доказывает, что ценовое равновесие с чистыми стратегиями существует для а > 1.26 и 
дифференциация не является максимальной для а из [1 .26, 1 .67] , тогда как она является 
максимальной для а из [1 .67, 2]. 
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точек.13 Этим можно объяснить изобилие кафе-мороженых и книжных магази-
нов вблизи университетов. (В других товарных пространствах дифференциация 
моющих средств либо бензина не представляет особого интереса для большин-
ства потребителей). Безусловно, если фирмы собираются располагаться в одном 
месте, они должны суметь каким-то образом ослабить ценовую конкуренцию. 
Из глав 5 и 6 мы знаем, что это может быть достигнуто либо путем ограниче-
ния мощности, либо посредством тайного сговора. С другой стороны, фирмы 
могут дифференцироваться не только по местоположению, а по каким-то дру-
гим характерным признакам. Например, не обязательно, что все потребители 
будут оказывать одинаковое предпочтение различным сортам мороженого, не-
зависимо от их обобщенной стоимости,14 либо они могут быть в разной степени 
осведомлены о различных продуктах (см. раздел 7.3). 

П о л о ж и т е л ь н ы е в н е ш н и е э ф ф е к т ы м е ж д у ф и р м а м и . Могут существовать 
внешние эффекты, которые будут побуждать фирмы размещаться поблизости 
друг от друга. С точки зрения затрат можно представить общие сооружения и 
торговые центры; например, рыбаки могут в одном и том же порту торговать 
рыбой, даже если это означает усиление конкуренции. Другая возможность, 
когда многие фирмы могут располагаться недалеко от источника сырья. Со сто-
роны спроса поиск товаров потребителями может повлиять на скопление фирм 
в одном месте. А это уменьшает затраты на поиск и увеличивает общий спрос 
на продукцию этих фирм. И если увеличение спроса не перекрывается зна-
чительным ростом ценовой конкуренции, такая стратегия может иметь смысл. 
Этим можно объяснить изобилие мебельных магазинов в Париже в районе Фо-
бур Сент-Антуан;15 а дело здесь в том, что в мире, где существует хотя бы не-
большая товарная дифференциация помимо дифференциации местоположения 
(например, различный дизайн мебели), для покупателя, которого не устраивает 
ассортимент одного магазина, очень удобно (не затрачивая больших сил и энер-
гии) открыть ближайшую дверь следующего магазина, в котором, вероятно, 
найдется предмет, соответствующий его вкусу.16 

О т с у т с т в и е ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и . Товарная дифференциация направлена 
на то, чтобы ослабить ценовую конкуренцию. В некоторых случаях могут су-
ществовать правовые или технические причины ограничения ценовой конку-
ренции. Например, цены на авиабилеты в США (до дерегулирования) устана-

1 3Здесь мы рассматриваем точки как экзогенно заданные. Они фактически могут 
быть не только следствием модели распределения потребителей, но также результатом 
принятия решения фирмами, продающими дополняющие товары (или даже несовершен-
ные субституты). См. [21, 67]. 

1 4 Д е Палма и др. [44] представили возможность этого в модели линейного города с 
линейными транспортными затратами. Вместо предположения о том, что все потребители 
получают одинаковый излишек s от любого товара, они предусматривают специфический 
товарный излишек: s = s + , где ц — параметр, а а — случайная переменная (в 
зависимости от решения потребителя и фирмы). Они обнаружили, что если ц становится 
довольно большой, то существует равновесие, при котором обе фирмы расположены в 
центре. Когда ц велико, продукты очень разнообразны, даже если они имеют одинаковое 
пространственное положение; таким образом, стратегический эффект невелик. 

1 5Другой парижский пример включает универмаги «Аи Printemps» и «Galeries La 
Fayette» и рестораны морских деликатесов на площади Клиши. Было бы интересно ис-
следовать, насколько исчезновение некоторых районов Нью-Йорка связано со снижением 
затрат на поиск и информационных затрат. 

16 Литература по вопросу взаимосвязи между поиском потребителей и расположением 
фирмы скудна. Начало положено в [66]. 
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вливались экзогеиио, точно так же, как устанавливались одно время цены на 
газ и на книги во Франции.17 (Аналогично потребительские цены могут опреде-
ляться соглашениями о ценах перепродажи, навязываемыми производителями). 
Таким образом, очевидно, что побуждение к товарной дифференциации снижа-
ется, если между фирмами отсутствует ценовая конкуренция. Действительно, 
Хотеллинг [36] сформулировал принцип м и н и м а л ь н о й д и ф ф е р е н ц и а ц и и в таких 
обстоятельствах. Для того чтобы увидеть, почему минимальная дифференциа-
ция может иметь место в некоторых моделях размещения, рассмотрим его мо-
дель линейного города, в котором имеются две фирмы. Предположим, что цена 
(р > с) экзогенно фиксирована и что каждая фирма выбирает положение на 
сегменте длиной 1 с равномерным распределением потребителей. Также пред-
положим, что, если положение двух фирм аналогично, объем спроса делится 
пополам. Поскольку цены и маржа прибыли фиксированы, фирмы выбирают 
местоположение таким образом, чтобы максимизировать спрос. Пусть фирма 1 
располагается в точке а и фирма 2 — в точке 1 — Ь, где (без потери общности) 
О < а < 1 — 6 < 1. Предположим, что такое расположение различается так: 
а < 1 — Ь. Покажем, что фирма 1, например, предпочла бы приблизиться к Ь. 
Ее спрос составляет 

1 - 6 - а у — 

и, следовательно, возрастает с а. Это естественно, так как фирмы конкури-
руют за покупателей, расположенных между ними. Таким образом, равновесие 
должно включать идентичное положение: а — 1 — 6. Теперь предположим, что 
а = 1 — Ь < 1/2. Спрос каждой из двух фирм составляет 1/2. Но, двигаясь 
вправо, при е > 0 фирма 2, например, имела бы спрос 

( Ь - Е ) + ~ Ь > - . 

Следовательно, фирмы предпочли бы смещаться к центру. По той же при-
чине при а = 1 — b = 1/2 ни одна из фирм не захочет перемещаться. Таким 
образом, равновесие будут иметь лишь две фирмы, расположенные в центре 
города.18 В этом примере товары с социальной точки зрения слишком прибли-
жены друг к другу. Транспортные затраты могли бы быть снижены, если бы 
фирмы перемещались в сторону от центра. (Как отмечалось в разделе 7.1.1, рас-
положение посредине между центром и крайними точками города минимизирует 
транспортные затраты). Данная модель расположения при отсутствии ценовой 

1 7 Конечно, некоторые формы «неценовых решений» предназначены для замены сни-
жения цен. Например, крупные розничные книжные торговцы во Франции предложили 
скупку у покупателей бывших в употреблении книг по выгодным ценам и заработали на 
этом большие деньги. Фирмы всегда найдут лазейки в системе регулирования; однако та-
кая неценовая конкуренция не обязательно является совершенным заменителем ценовой, 
и, следовательно, она может приносить некоторые нежелательные потери в благососто-
янии вместо выгод, предполагаемых регулировщиком. Потребители скорее предпочтут 
прямое снижение цен. 

1 8 М о ж н о показать, например, что для трех фирм не существует равновесия разме-
щения с чистыми стратегиями при экзогенно фиксированных ценах, см. [15, 22] . Тем 
не менее равновесие существует, если фирмы входят последовательно, а не одновременно 
[48]. Первая и вторая фирмы располагаются в точках 1 / 4 и 3 / 4 , а третья размещается 
между ними. 
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конкуренции может объяснить, почему политические платформы обычно тяго-
теют к центру и почему аналогичные телепрограммы (новости, кинофильмы) 
конкурируют в одних и тех же временных рамках на основных каналах многих 
стран. 

7.2. МОНОПОЛИСТИЧЕСКАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

Понятие монополистической конкуренции было введено Чемберлином [12] 
для формализации следующей отраслевой модели (в данном случае мы продол-
жаем предполагать, что каждая фирма производит самое большее один товар с 
целью избежать вопрос о размножении торговых марок данной фирмы). 

1. Каждая фирма сталкивается с убывающим спросом. 
2. Ни одна из фирм не получает прибыли. 
3. Изменение цены одной фирмой имеет только незначительное влияние на 

объем спроса любой другой фирмы.19 

Свойства 1 и 2 выполняются при равновесии с нулевой прибылью в мо-
дели Сэлопа (раздел 7.1). Свойство 3 отличает монополистическую конкурен-
цию от рассмотренной выше олигополистической конкуренции со свободным 
входом. Оно означает, что каждая фирма или продукт не имеет непосред-
ственного соседа в пространстве продуктов. Это отсутствие перекрестных вли-
яний широко критиковалось. За исключением нескольких случаев (см. мо-
дель монополистической конкуренции при информационной продуктовой диф-
ференциации в разделе 7.3), существующие товары конкурируют напрямую с 
небольшим количеством товаров (в противном случае, например при монополии, 
условие 2, вероятнее всего, нарушается). Таким образом, в центре модели мо-
нополистической конкуренции не изучение стратегических аспектов межпро-
дуктовых связей (таких как позиционирование товара или ценовая конкурен-
ция), а скорее абстрагирование от них для упрощения анализа и изучения 
других вопросов, таких как количество товаров, предлагаемое рыночной эко-
номикой. 

Долгое время существовало «условное убеждение» в том, что монополисти-
ческая конкуренция приводит к слишком большому с общественной точки зре-
ния числу фирм, либо что существующие фирмы производят слишком мало 
относительно использования отдачи от масштаба («избыток мощности»). При-
чина кроется в следующем. Предположим, что кривая средних затрат имеет 
U-образную форму. Пусть D,(pi:p-i) — кривая остаточного спроса фирмы г, 
т. е. ее кривая спроса задана вектором цен р-i, назначенных другими фирмами. 
Равновесие свободного входа требует, чтобы каждая фирма получала нулевую 
прибыль или, проще, чтобы производство товаров фирмой г в некоторой точке 

было таким, чтобы кривая остаточного спроса была касательной к кри-

1 9 Другие (неэквивалентные) свойства иногда заменяют свойство 3, чтобы получить 
аЛ>тернативные определения монополистической конкуренции. Одним из таких свойств 
(более слабым, чем 3) является аксиома совершенной симметричности (которая также 
называется аксиомой отсутствия локализации). Изменение спроса на продукт i (со-
гласно изменению его цены, уровня рекламы и т. д.) не повлияет на пропорцию продаж 
товара j и товара к, для всех j, к ф i. Шмалензи [57] разработал экономический тест на 
наличие локализованной конкуренции. Приложение этого теста к отрасли производства 
быстро приготовляемых завтраков в США сигнализировало об ошибочной спецификации 
этой совершенно симметричной модели. 

Г! 
н 
к 
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вой средних затрат в этой точке (рис. 7.3, где АС(щ) — средние затраты при <7;). 
Производимое количество меньше количества q*, которое минимизирует сред-
ние затраты. Следовательно, постоянные затраты распределяются на слишком 
мало единиц товара и возникают потери. 

В действительности эта аргументация имеет недостатки. Если ни одна 
другая фирма не производит тот же товар (другие товары отличны от това-
ров фирмы г), внедрение этого товара может быть 
оправдано, даже если его производство не исчер-
пывает экономии от масштаба. (Это даже бо-
лее очевидно в предыдущем примере размещения, 
где средние затраты составляют с + / / q i , а коли-
чество, минимизирующее среднюю величину за-
трат — наиболее эффективный масштаб, — q* = 
= +00). Таким образом, аргументация должна 
требовать, чтобы фирма i производила товар, ко-
торый уже производится другой фирмой. Но то-
гда кривая спроса будет горизонтальной при цене 
Pj, установленной другой фирмой (либо при ми-
нимальном значении этих цен, если существует 
много других фирм, которые производят данный 
товар), а затем убывающей (рис. 7.4). 

Геометрически легко видеть, что единственным результатом для фирмы 
г, который может удовлетворить как то условие, что фирма г получает ну-
левую прибыль, так и то, что фирма j продает положительное количество 
д* (в противном случае ее собственная прибыль должна быть отрицательной 
вследствие постоянных затрат) при рг = р*. Следовательно, мы не можем 
заключить, что существует избыток мощности либо что существует слишком 
много фирм. 

Более поздние исследования [19, 63] показали, что этот аргумент ничего не 
дает. В общем существуют два эффекта, которые действуют в разных направле-
ниях. 

Н е п р и с в а и в а е м о с т ь с о ц и а л ь н о г о и з л и ш к а . Этот эффект, который обсу-
ждался в случае монополии в главе 2, состоит в том, что фирма в общем не 
может захватить общего потребительского излишка, связанного с внедрением 

Рис. 7 .4 . Кривая спроса 
д л я совершенных субститутов. 
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товара. Положительный внешний эффект на потребителей подразумевает, что 
фирмы стремятся внедрять слишком небольшое количество товаров с социаль-
ной точки зрения. 

К р а ж а д е л а ( т о р г о в а я д и в е р с и я ) . При внедрении на рынок товара фирма 
крадет потребителей у других фирм. Конкуренты, получавшие положитель-
ную прибыль, терпят убытки вследствие таких действий. Этот отрицательный 
внешний эффект на другие фирмы предполагает, что фирмы стремятся внедрять 
слишком много продуктов. 

В общем в результате свободного входа (как и в случае с монополией, см. 
главу 2) на рынке может появиться слишком мало или слишком много товаров 
с социальной точки зрения. Более определенные выводы могут быть получены 
только для конкретных моделей. 

Для детального изучения модели Диксита-Стиглица-Спенса см. раз-
дел 7.5.2. 

7.3. РЕКЛАМА И ИНФОРМАЦИОННАЯ ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ ПРОДУКТОВ 

Теперь применим некоторые развитые выше идеи к информационной диф-
ференциации. Мы остановимся на влиянии рекламы на спрос потребителей и 
продуктовую дифференциацию. 

Реклама осуществляется различными способами, включая телевидение, ра-
дио, газеты, журналы и прямые почтовые послания.20 Практически она пред-
ставляет заметную отрасль (2-3% ВНП в США в 1984 г., не намного меньше, 
чем в других развитых странах).21 

Конкуренция в сфере рекламы является одним из основных видов неценовой 
конкуренции. Как отмечалось в главе 2, изучение рекламы подрывает модель 
рационального потребителя, возможно больше, чем что-либо иное. Хотя можно 
поспорить о том, что реклама может поощрять конкуренцию, увеличивая эла-
стичность спроса (снижая «дифференциацию»), довольно легко подобрать си-
туации, в которых истинно обратное утверждение. Например, кажется, что 
реклама благоприятно влияет на дифференциацию товаров, которые физически 
почти идентичны (моющие средства, пиво и т. д.). В разделе 7.3.1 рассматрива-
ются общепринятые взгляды на рекламу. 

Раздел 7.3.2 представляет наилучший случай рекламы. Мы используем 
утверждение о том, что реклама приносит полезную информацию потребителю 
(это положение взято из реплики Телсера [69] по поводу традиционного непри-
ятия рекламы экономистами — см., например [37]). Мы определяем рекламу 
как предоставление информации о самом существовании товара и о его цене 

20 Приведем некоторые оценки: доля суммарных расходов на рекламу в США в 
1984 г. составила 23% на телевидение (сетевое, местное, кабельное), 7 на радио, 27 
на газеты, 6 на журналы и 16% на почтовые послания. Существовали также нереклам-
ные расходы на продвижение товаров, такие как зарплата продавцов и другого торгового 
персонала. 

21 Расходы на рекламу могут сильно различаться в зависимости от определенного 
продукта. Например, согласно исследованиям Федеральной торговой комиссии в 1975 г., 
расходы на рекламу таких товаров, как парфюмерия, лекарства и кукурузные хлопья 
для завтрака, составляли в среднем 10-20% всех затрат на продажу (и где-то 20-35%, 
если сюда включать все расходы по реализации). Безусловно, реклама сахарной свеклы, 
железнодорожного оборудования, подводных лодок не имела такого успеха. 
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(информация о распространении товара или о его характеристиках может быть 
представлена таким же образом). Предпосылкой этого раздела является то, что 
вопросы информирования могут быть решены — при определенных затратах — 
через рекламу (по терминологии главы 2, товар является разыскиваемым). Мы 
исследуем, уменьшает ли реклама дифференциацию товаров и предлагается ли 
на рынке слишком много или слишком мало рекламы. 

Раздел 7.3.3 вкратце упоминает другую взаимосвязь между информацией 
потребителей и продуктовой дифференциацией. Здесь мы рассмотрим скорее 
испытываемые товары, чем разыскиваемые. Мы предположим, что производи-
тели не могут прямо информировать потребителей о качестве товаров с помощью 
рекламы и что потребители получают информацию через потребление. Различ-
ные потребители в данный момент имеют различную информацию о качестве 
разных продуктов, которая происходит из их предыдущего типа потребления. 
Таким образом, потребитель может ошибочно считать два товара, имеющих оди-
наковое качество (и не различающихся по другим характеристикам), совершен-
ными субститутами, потому что он попробовал и узнал качество только одного 
из них. 

7.3.1. ВЗГЛЯДЫ НА РЕКЛАМУ22 

Мы можем выделить два противоположных взгляда на рекламу. 
С ч а с т н о й т о ч к и з р е н и я реклама есть средство передачи информации по-

требителям, позволяющее им таким образом совершить рациональный выбор. 
Реклама объявляет о существовании продукта, указывает цену, информирует 
потребителей о том, где можно приобрести данный товар, а также описывает 
его качество. Она сокращает расходы потребителей на поиск товара и помогает 
совершить выбор среди изобилия торговых марок. Таким образом, реклама 
сокращает товарную дифференциацию, связанную с недостатком информации 
о некоторых продуктах, и поощряет конкуренцию. Аналогично она облегчает 
вход на рынок новых фирм, которые могут перехватить часть спроса на про-
дукцию фирм, уже давно функционирующих на рынке. Она также поощряет 
производство высококачественных товаров. Фирмы, которые производят вы-
сококачественную продукцию, могут посредством рекламы заявить о качестве 
своей продукции, что предоставит им преимущество перед фирмами, произво-
дящими низкокачественные товары. 

Газеты — излюбленное средство сторонников этой точки зрения. Газетная 
реклама в США является по большей части местной. Она часто содержит ин-
формацию о ценах, свойствах товара и расположении мест розничной продажи. 
Излюбленными объектами рекламы для сторонников такой точки зрения явля-
ются очки, лекарства по рецептам, продукты питания. Бенхэм [7] доказывает, 
что средние цены на очки значительно выше в тех штатах, где реклама за-
прещена. Объяснить это можно тем, что реклама информирует потребителей и 
поощряет ценовую конкуренцию.23 (См. также [11] о лекарствах по рецепту 
и [68] о том, как доступность телерекламы изменила природу конкуренции в 

22Этот раздел основан на лекциях Пола Иоскоу и Ричарда Шмалензи. 
2 3Здесь могло иметь место изменение в качестве обслуживания. Бенхэм отмечает, 

что в 1963 г. 83 .4% потребителей обслуживались врачами и оптиками в тех штатах, где 
реклама была запрещена, по сравнению с 53.2% в штатах, где она была разрешена. Од-
нако Куока [38] представил эмпирическое доказательство того, что реклама не приводит 
к эрозии качества в этой отрасли. 
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индустрии игрушек). Сторонники этого взгляда также указывают на стремле-
ние некоторых профессионалов (например, фармацевтов, медиков и юристов) 
наложить легальные ограничения на рекламу. 

С п р о т и в о п о л о ж н о й т о ч к и з р е н и я реклама предназначена для того, чтобы 
уговорить и одурачить потребителей. Она создает дифференциацию, которой на 
самом деле не существует, вместо того чтобы уменьшить настоящую информа-
ционную дифференциацию (см., например, работы Гэлбрейта [30] и Солоу [62], 
где рассматривается, как потребители попадают под влияние Мэдисон-авеню). 
Таким образом, снижается товарная конкуренция, а также увеличивается ко-
личество барьеров на вход. 

Излюбленным средством рекламы для сторонников этой точки зрения явля-
ется телевидение. Телереклама в основном национальна. Она прежде всего ори-
ентирована на изображение и несет небольшое количество информации, помимо 
указания на существование продукта. Характерными товарами здесь являются 
сигареты, пиво, другие товары (которые имеют высокие ценовые премии, хотя 
в основном они идентичны товарам конкурентов). Сторонники этого взгляда 
указывают на известное исследование [43] сигаретной промышленности, кото-
рое показывает, что с начала 1920-х гг. производители сигарет конкурировали 
посредством рекламы и размножения торговых марок в большей степени, чем 
посредством снижения цен (цены в то время назначались в результате открытого 
сговора) или улучшения качества. Следовательно, конкуренция в этой отрасли 
промышленности представляется расточительной с общественной точки зрения. 

Безусловно, каждая из этих точек зрения имеет свои преимущества. Умест-
ность каждой из них зависит от продукта, природы потребительского спроса и 
способа рекламы. В оставшейся части этой главы мы исследуем роль рекламы, 
предполагая полную рациональность потребителя. 

7.3.2. РАЗЫСКИВАЕМЫЕ ТОВАРЫ И ИНФОРМАТИВНАЯ РЕКЛАМА 

В этом разделе мы будем предполагать, что реклама передает информацию 
о существовании товара и о цене.24 Рассмотрим две модели. Первая, развитая 
Баттерсом [10], является моделью монополистической конкуренции (каждая из 
большого числа фирм сталкивается с падающим спросом, но их влияние на 
конкурентов незначительно). Дифференциация продуктов полностью сводится 
к представлениям потребителей, которые осведомлены только об ограниченном 
количестве торговых марок (возможно, об одной или ни об одной из них). Вто-
рая модель, развитая в [33], рассматривает олигополистическое взаимодействие 
в модели типа Баттерса, она также предполагает товарную дифференциацию 
по другим параметрам (местоположению). Основная цель нашего исследова-
ния — узнать, приводит ли монополистическое или олигополистическое вза-
имодействие к слишком большому или слишком малому с социальной точки 

2 4См. ранний анализ в [17, 20, 26, 42, 52, 54, 55, 65], все авторы этих работ пред-
положили, что спрос на товар зависит от его цены и объема рекламы. Данный подход 
имеет значение для анализа (прогноз цен и расходов на рекламу). Он менее пригоден для 
нормативного анализа, потому что указывает, каким именно образом реклама влияет на 
потребительские предпочтения. Чтобы провести анализ с точки зрения благосостояния, 
мы должны быть более точными (и также менее абстрактными) в определении влияния 
рекламы на спрос. Более общий обзор связи рекламы и структуры рынка см. в [58]. 
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зрения объему рекламы. Как станет ясно далее, обсуждение возвращается к 
предшествующему исследованию продуктовой диверсификации. 

7.3.2.1. МОНОПОЛИСТИЧЕСКАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

В модели Баттерса все фирмы предлагают один и тот же продукт (не суще-
ствует горизонтальной или вертикальной дифференциации). Производство то-
вара характеризуется постоянной отдачей от масштаба при удельных затратах 
с. Каждый потребитель имеет единичный спрос на этот продукт. Полезность 
потребителя — U — s — р, если он покупает единицу товара по цене р, и О, 
если он ее не покупает. Если потребители совершенно информированы обо всех 
фирмах, конкуренция Бертрана доведет цену до предельных затрат, при этом 
потребитель приобретет единицу товара и полезность последнего составит s - с. 
Однако мы предположим, что информированность потребителей о существова-
нии и цене данной марки товара обходится дорого. Более конкретно: предполо-
жим, что единственным способом рекламирования является случайное распро-
странение рекламных объявлений. Рекламное объявление также несет инфор-
мацию о цене товара, производителем которого является фирма-отправитель. 
(Поскольку в данной модели потребители не могут заниматься поиском, тер-
мин р а з ы с к и в а е м ы й т о в а р здесь не применяется). Если число потребителей N , 
то каждый потребитель получает данное рекламное объявление с вероятностью 
1/N. Таким образом, он может получить 0, 1, 2, ... рекламных объявлений. 
Если он не получает ни одного, он ничего не покупает; если он получает одно, 
он приобретает продукцию соответствующей фирмы до тех пор, пока цена не 
превысит s; если он получает несколько, то выбирает продукт с минимальной 
ценой, если она не превышает s. В случае если марки товара связаны, он наугад 
выбирает одну из марок товара с низкой ценой. 

Так же как и в разделе 2.2, пусть s обозначает общее количество реклам-
ных объявлений, которые послали потребителям все фирмы. Вероятность, что 
потребитель вообще не получит никакого рекламного объявления, составляет 

1 

для больших N. Наоборот, если с' обозначает удельные затраты на посылку 
объявления (здесь мы опять предполагаем постоянную отдачу), общественные 
затраты на то, чтобы быть уверенным в том, что доля потребителей Ф в (0,1) 
получит по крайней мере одно объявление, должны составить 

А(Ф) = c's = c'-ZVln ( — Ц - ) . 
V l - Ф ) 

Таким образом, расходы на рекламу на одного потребителя составляют 

1 
с ' I n 

1 - ф 

[Предположим, что s > с + с' (в противном случае ни реклама, ни производство 
[вообще не будут иметь место). 
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Рассмотрим сначала р а в н о в е с и е с о с в о б о д н ы м в х о д о м . Здесь фирмы не стал-
киваются с затратами на вход или постоянными затратами. Каждая фирма! 
незначительна по сравнению с рынком. Очевидно, что рекламные объявления, 
которые сообщают цены ниже с + с' или выше не будут посылаться (цены ниже I 
с + с' приносят отрицательную прибыль; цены, превышающие s, автоматически j 
ведут к отсутствию спроса). Баттерс показал, что любая цена из промежутка от j 
с + с' до s рекламируется в равновесии некоторой фирмой. Компромисс между 
двумя ценами состоит в следующем. Чем выше цена, тем выше маржа прибыли, 
но при этом ниже вероятность того, что она будет приемлема для потребителя, 
так как увеличивается вероятность того, что потребитель получит другое рекла-
мное объявление с более низкой ценой. Более формально — пусть х { р ) обозна-
чает вероятность того, что рекламное объявление при цене р будет акцептовано | 
(being accepted) потребителем, который получит его, т. е. вероятность того, что 
этот потребитель не получит другого рекламного объявления с более низкой це-
ной. х ( р ) можно рассматривать как убывающую функцию спроса. В равновесии 
рекламное объявление должно дать нулевую ожидаемую прибыль вне зависимо-
сти от цены (если имеется положительная прибыль, на рынке могут появиться 
новые фирмы и посылать рекламные объявления с той же самой ценой до тех 
пор, пока вероятность акцепта снизится настолько, насколько это необходимо 
для восстановления условия нулевой прибыли). Это значит, что для всех р в 
[с + с', s] 

( р - с ) х ( р ) - с ' = 0. (7.12) 

Заметим, что х ( с + с ' ) = 1; в противном случае рекламное объявление с с + с' 
привело бы к потере денег. И наоборот, можно восстановить распределение 
рекламных объявлений исходя из вероятности х ( р ) . 

Как мы видим, важной характеристикой для оценки благосостояния в дан-
ной модели является объем рекламы. Этот объем можно получить из уравне-
ния (7.12). Вероятность 1 — Фс, что потребитель не получил рекламного объявле-
ния, равна вероятности x(s), что рекламное объявление с максимально возмож-
ной ценой товара инициирует продажу (единственной возможностью того, что 
такое рекламное объявление приведет в движение торговлю, является то, что 
это единственное рекламное объявление, полученное потребителем). Из уравне-
ния (7.12) получаем 

s — с 

Теперь обратимся к общественному благосостоянию. Поскольку мы предпо-
ложили единичный спрос и однородность потребителей, в нашей модели рынка 
нет никаких искажений потребления. Потребитель, который получает по край-
ней мере одно рекламное объявление, потребляет единицу товара, что является 
социально оптимальным. Единственное потенциальное искажение в этой эконо-
мике связано с числом рекламных объявлений либо, что то же самое, с долей 
1 — Ф потребителей, которые не получили ни одного рекламного объявления. 
Поскольку само по себе потребление дает общественный излишек s — с, обще-
ственный плановик, скорее всего, выбрал бы долю Ф* так, чтобы максимизиро-
вать 

max Ф 
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Условием первого порядка является 

s — с — = 0, или Ф* = Фс. 

Таким образом, м о н о п о л и с т и ч е с к и к о н к у р е н т н ы й о б ъ е м р е к л а м ы является 
социально оптимальным. Чтобы объяснить этот результат, отметим, что, исходя 
из условия нулевой прибыли, побудительный стимул фирмы послать рекламное 
объявление (р — с ) х ( р ) не зависит от цены р (другими словами, все рекламные 
объявления с ценами между с + с' и s принесут одинаковую прибыль). Этот 
побудительный стимул равен выигрышу от посылки рекламного объявления о 
цене s. Такое рекламное объявление приносит s — с с вероятностью, равной ве-
роятности того, что потребитель не получит рекламного объявления вообще. Но 
именно это и есть цель общественного плановика. Рекламное объявление уве-
личивает социальный излишек (на s — с) только в том случае, если потребитель 
не получает другого рекламного объявления.25 

Такой оптимальный результат является довольно впечатляющим. Даже не-
смотря на то что он не применяется в более общих моделях (см. ниже), он по-
казывает: Информативная реклама не нуждается в искажениях при рыночном 
равновесии. Он основывается на особых предположениях (о единичном спросе, 
однородности потребителей и т. д.). Представляет интерес вариант модели, рас-
смотренный Баттерсом, который предусматривает поиск потребителей. Таким 
образом, потребители могут получить информацию через два канала: реклама 
и (если они не получают рекламного объявления) личный поиск. Баттерс по-
казывает, что монополистически конкурентное равновесие допускает слишком 
много рекламы и недостаточно поиска. 

Другим значительным выводом Баттерса является равновесная ценовая дис-
персия. Существует разнообразная литература по вопросу ценовой дисперсии, 
когда потребители получают информацию о товарах скорее посредством поиска, 
чем через рекламу. См. в [5, 6] общую модель поиска и ссылки на предыдущие 

1ТЫ. 26 

2 5Для цен р < s частный стимул может быть разложен на два эффекта. Маржа 
прибыли фирмы, р — с, ниже, чем социальный излишек, з — с; фирма не присваивает 
весь излишек. Однако рекламное объявление порождает спрос с вероятностью х(р), ко-
торая превышает социально приемлемую вероятность того, что потребитель не получит 
другого рекламного объявления (1 — Ф). Различие м е ж д у этими двумя вероятностями со-

, ответствует вероятности того, что фирма отвлечет потребителя от другой фирмы (эффект 
кражи дела). Мы вернемся к этим двум следствиям при обсуждении олигополии. Заме-
тим, что оптимальный результат означает, что эти эффекты в точности компенсируют 
друг друга. 

2 6Бенабу [6] получает ценовую дисперсию в модели монополистической конкурен-
ции, при которой номинальные цены слишком высоки для приспособления (из-за «стои-
мости меню» («menu cost»)) и инфляция создает необходимость в номинальном ценовом 
приспособлении. Он показал, что инфляция порождает ценовую дисперсию, в результате 
чего поиск потенциально становится более прибыльным и, значит, увеличивает ценовую 
конкуренцию. Таким образом, инфляция приводит к снижению реальных цен и умень-
шению числа фирм в равновесии. 

Гертнер [32] рассматривает модель олигополии, в которой высокие колебания ин-
фляции повышают рыночную власть фирм при высоких затратах на поиск. Суть в том, 
что в случае детерминированной инфляции потребители интерпретируют высокую цену 
как следствие высоких идиосинкразических затрат и могут сосредоточиться на поиске 
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7.3.2.2. ОЛИГОПОЛИЯ 

Гроссман и Шапиро [33], основываясь на выводах Баттерса, анализировали 
информативную рекламу при олигополистическом взаимодействии. Они объ-
единили предшествующую модель с моделью кругового города. Таким образом, 
фирмы дифференцируются по двум направлениям: информации и размещения. 
Мы будем использовать слегка упрощенную модель и абстрагируемся от вопроса 
о входе, который Гроссман и Шапиро рассматривали с целью привлечения вни-
мания к влиянию рекламы на эластичность индивидуального спроса, а также 
ее приемлемости и эффекте кражи дела. 

Воспользуемся моделью линейного города из раздела 7.1. (Существуют две 
фирмы, расположенные на противоположных концах сегмента длиной 1. По-
требители расположены равномерно по всей длине сегмента с плотностью 1; они 
извлекают валовой излишек J из потребления товара и несут транспортные за-
траты t на единицу расстояния). Как и в случае Баттерса, потребитель может 
приобрести товар, если и только если он получит рекламное объявление соот-
ветствующей фирмы. Пусть ф^ (г = 1,2) обозначает долю потребителей, которые 
получили рекламное объявление фирмы г. Как и Гроссман и Шапиро, мы пред-
полагаем, что реклама не локализована. Таким образом, потребители, распо-
ложенные вдоль сегмента, имеют одинаковые возможности получения данного 
рекламного объявления. (Расширение модели для определения цели рекламного 
объявления могло бы иметь смысл). Затраты по снабжению объявлениями доли 

потребителей равны A($i), где А! > 0 и А" > 0. (Согласно методике Бат-
терса, 

Однако эта методика может быть более общей. Для упрощения расчетов пред-
положим, что А(Ф,) = аФ2/2 при максимальных затратах на рекламу а/2). 

Потенциальный спрос для фирмы 1, скажем, имеет размер Фг. Его можно 
разложить на две части. Доля 1 — Ф2 этого потенциального спроса не получает 
рекламного объявления от фирмы 2. Таким образом, ее можно рассматривать 
как благоприятную почву для деятельности фирмы 1. Каждый потребитель 
из этого рыночного сегмента будет предпочитать заплатить цену, близкую к 
з, минус транспортные затраты на то, чтобы добраться к фирме 1. Доля Ф2 
получает по крайней мере одно рекламное объявление от фирмы 2 и, следо-
вательно, составляет более эластичную или конкурентную часть спроса. Мы 
предположим, что фирмы не могут проводить ценовой дискриминации. Они 

фирмы с низкими затратами (в зависимости от их затрат на поиск). При случайном 
уровне инфляции высокая цена есть следствие либо высоких идиосинкразических затрат, 
либо высокой инфляции, которая также влияет на конкурентов. Побудительный стимул 
потребителей продолжать поиск, таким образом, снижается, а рыночная власть фирм уве-
личивается. Интересно отметить, что Бенабу находит отрицательную корреляцию между 
уровнем, инфляции и рыночной властью, тогда как Гертнер находит положительную кор-
реляцию между колебаниями инфляции и рыночной властью. (Конечно, два эффекта 
могут как-то компенсировать друг друга, так что уровень инфляции и его колебания в 
общем положительно коррелируют). 

Бенабу [5] также рассматривает цену репутации и повторение покупок при поиске. 
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назначают цены рг и р2- Впоследствии мы рассмотрим только тот случай, где 
фирмы конкурируют за этот «общий спрос». В особенности мы рассмотрим рав-
новесие с частично совпадающими сферами рынка для фирм среди полностью 
информированных потребителей. Таким образом, мы сконцентрируем внима-
ние на случае конкуренции, который предусматривает полезные сравнения с 
моделью, где отсутствует реклама (раздел 7.1).27 Напомним утверждение из 
раздела 7.1, что спрос для фирмы 1 в условиях полной информации составляет 

21 

Таким образом, 

D x = 
Р 2 ~ V I + 

21 

Заметим, что эластичность спроса при рл = р2 — р иФ1 = Ф2 = Ф составляет 

Фр 

[Эластичность спроса есть возрастающая функция Ф, и, таким образом, она уве-
личивается с увеличением рекламы. 

Рассмотрим игру, в которой две фирмы одновременно выбирают цены и 
[объемы рекламы. Например, поведение фирмы 1 описывается 

max (1 - Ф2) + Ф2 
Р2 - PI + 

и поведение фирмы 2 аналогично. Теперь приспособим модель к квадратичным 
затратам на рекламу Л(Ф;) = оФ2/2. Два условия первого порядка предста-
вляют (отметим, что политика ценообразования фирмы независима от объема 
ее рекламы) 1 •/ ! 1 л 

(7.13) ф2 

а 
Ф'2 + $2 Р 2 - P i + 

21 
(7.14) 

Эти уравнения имеют прямую интерпретацию. В уравнении (7.13) первый член 
справа — это функция реагирования в условиях полной информации потреби-
теля. Второй член — это дополнительное повышение цены, связанное с нали-
чием для этого благоприятной почвы; это отражает тот факт, что эластичность 

27Грубс*говоря, случай конкуренции возникает, если расходы на рекламу не слиш-
ком высоки; таким образом, большая часть рынка насыщается обеими фирмами. Тогда 
назначение высокой цены в расчете на потенциальных потребителей продукции фирмы 
все равно не создает достаточного спроса и фирмы будут пытаться конкурировать за об-
щий спрос. В случае квадратичных затрат на рекламу это гарантировано, если а не 
слишком превышает f / 2 . (Значения а < </2 здесь не рассматриваются, поскольку они 
приводят к Ф! = Ф2 = 1 в равновесии, которое представляет случай полной информации, 
рассмотренный в разделе 7.1). 
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спроса здесь ниже по сравнению с условием полной информированности. Урав-
нение (7.14) утверждает равенство между предельными затратами на рекламу 
аФг и предельной выгодой, равной марже прибыли, умноженной на вероят-
ность продажи. Поскольку игра симметрична, найдем симметричное равновесие 
(Pi = Рг — Рс и ~ — Решение уравнений (7.13) и (7.14) при условии, 
что а > tj2, дает 

2 - фс 

рс = с + t • • -с = с + V2at, (7.15) 

Фс = %= (7.16) 
1 + 

П1 = П2 = (7.17) 

Из этой простой модели могут быть сделаны некоторые интересные выводы (эти 
выводы, конечно же, действительны лишь в условиях конкуренции). 

• Цена рс превышает ту, что наблюдается при полной информации (с + t). 
Это связано с низкой эластичностью спроса, ассоциируемой с информационной 
дифференциацией. Как и в разделе 7.1, цена увеличивается вместе с параметром 
горизонтальной дифференциации, t (но не так быстро, поскольку большая гори-
зонтальная дифференциация дает большую маржу и, следовательно, поощряет 
увеличение объема информации и создает больший общий рынок). Цена также 
увеличивается с увеличением затрат на рекламу, а. 

• Чем ниже затраты на рекламу и чем выше горизонтальная дифференциа-
ция, тем больше объем рекламы фирм. 

• Прибыли увеличиваются с транспортными затратами, как и в разделе 7.1. 
Более знаменательным является то, что они увеличиваются вместе с ростом за-
трат на рекламу. Прямым следствием увеличения а (при заданных р и Ф) явля-
ется сокращение прибылей фирм. Однако существует и стратегический эффект. 
Увеличение затрат на рекламу сокращает объемы рекламы и таким образом уве-
личивает информационную товарную дифференциацию. Это позволяет фирмам 
повысить цену. В нашем примере они получают больше от более дорогой ре-
кламы по сравнению с тем, что теряют. Этот вывод не является общим, но он — 
конкретный пример определения роли рекламы в снижении товарной дифферен-
циации. Он может также пролить свет на вопрос, почему некоторые профессии 
не препятствуют — а иногда и поощряют — легальным ограничениям рекламы.28 

2 8 В этой модели небольшое ограничение рекламы (такое, как незначительный на-
лог на нее) помогает фирмам. Полное запрещение рекламы отрицательно повлияет на 
их деятельность, так как в этом случае они совсем не смогут достигнуть потребителя. 
Конечно, в реальности при отсутствии рекламы потребители заместят эту недостачу ре-
кламы собственными поисками (включая использование устной информации). 

Петере [46] строит модель отрасли однородного продукта, в которой ценовая реклама 
ничего не стоит. При рекламном равновесии все потребители имеют полную информацию 
обо всех ценах. Когда ценовая реклама запрещена, потребители должны сами заниматься 
поисками. Существуют два класса потребителей: 1) потребители с нулевыми затратами 
на поиск, которые получают бесплатную информацию обо всех ценах, и 2) потребители 
с высокими затратами на поиск, которые посещают только одного продавца. Петере 
показывает, что ограничения рекламы будут отрицательно влиять на производителей с 
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Сравним рыночный объем рекламы с ее социально оптимальным объемом, 
Ф*.29 Легко видеть, что Фс может быть либо больше, либо меньше Ф*, т. е. в рав-
новесии может существовать либо чрезмерный, либо субоптимальный объем ре-
кламы. Этот результат не должен нас очень удивлять. Реклама, как и показано 
в модели, подобна созданию товара, она предлагает новый товар потребителю, 
который получает рекламное объявление. Необходимо различать следующие 
эффекты. 

Н е п р и с в а и в а е м о с т п ъ с о ц и а л ь н о г о и з л и ш к а . Вследствие давления конкурен-
ции маржа прибыли фирм ниже, чем общественный излишек, связанный с по-
треблением товара. Таким образом, каждая фирма имеет слишком низкие сти-
мулы к созданию товара (т. е. к рекламе). 

Кража дела. В этом случае фирма создает небольшой социальный излишек, 
если ее рекламное объявление получает потребитель, который, кроме того, по-
лучил другое рекламное объявление от конкурента; в лучшем случае это сбе-
регает транспортные затраты, t, но обычно меньше (потому что она захваты-
вает сегмент, расположенный рядом с ней, в среднем она получает экономию 
ЗГ4 - </4 = t/2 на таком потребителе). Но наценка превышает t. В убытке 
оказывается не потребитель, который экономит на транспортных затратах, а 
конкурент, который теряет маржу прибыли рс — с на отклонившемся потреби-
теле. Таким образом, здесь возможна избыточная реклама. 

Этот тип модели не позволяет сделать определенные выводы (здесь может 
иметь место избыточная или недостаточная реклама). Однако она является пер-
вым шагом к более глубокому анализу, а также предоставляет способ, при ко-
тором эмпирические поиски могут быть сопоставлены. Например, рассмотрим 
следующий стилизованный факт: «Во многих обрабатывающих отраслях, осо-
бенно в производящих потребительские товары, интенсивность рекламы поло-
жительно связана со средней прибыльностью отрасли» [59, стилизованный факт 
3 Ю].30 Как предупреждает Шмалензи, такие взаимосвязи не должны быть ис-

кованы как причинные. Реклама не увеличивает прибыли, а прибыли не 
ляются генератором рекламы. Обе эти переменные определяются совместно 

низкими затратами на производство продукции и благоприятно на производителей с высо-
кими производственными затратами (другие его выводы, такие, как то, что ограничения 
рекламы могут привести к падению средних цен в отрасли, имеют двоякое значение). 

29Последнее получено в результате максимизации: 

2 / -Ф 

«дний потребитель несет транспортные затраты tj4 при получении двух рекламных 
ъявлений, которые он получает с вероятностью Ф2 , и транспортные затраты t/2 при 

1о.тучении одного рекламного объявления, которое получает с вероятностью 2Ф(1 — Ф). 
Эта максимизация дает 

2(s - с) - t 
Ф* 

2 ( s - с) - 3 ( / 2 

Поскольку а > </2, Ф* < 1. Объем рекламы, определяемый рынком, превышает соци-
ьно оптимальный объем при а, близкой к t/2. Напротив, существует слишком неболь-

[ой с общественной точки зрения объем рекламы, когда а и t малы (чтобы увидеть это, 
[фиксируем а и t так, чтобы а > t/2, и примем параметры {Аа, At}. Фс независимо от А, 

ргда как Ф* стремится к 1 при А, близкой к 0). 
30См. [13, 14, 39, 47, 52, 69]. 
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(т. е. эндогенно), как и показано, например, с помощью уравнений редуци-
рованной формы (7.16) и (7.17). В предыдущей модели экзогенными перемен-
ными являются t и а. Если горизонтальная дифференциация увеличивается, 
и реклама и прибыль увеличиваются, что соответствует стилизованному факту. 
Однако если затраты на рекламу увеличиваются, то объем рекламы снижается, 
а прибыль растет, что предполагает отрицательную взаимосвязь между ними. 
Таким образом, все зависит от того, какая экзогенная переменная меняется су-
щественно в конкретной модели распределения. Если мы примем эту модель как 
основу, мы будем приписывать положительную корреляцию вероятности того, 
что товарная дифференциация изменяется больше, чем затраты на рекламу в 
обрабатывающих отраслях.31 

7.3.3. ИСПЫТЫВАЕМЫЕ ТОВАРЫ: ИНФОРМАЦИОННАЯ 
ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ И ДОБРОЕ ИМЯ 

Предыдущий анализ касался разыскиваемых товаров. Реклама может при-
нести потребителям информацию о существовании товара, месте продажи, це-
нах, характеристиках и т. д. Товары дифференцируются, так как дорогостоя-
щие (а следовательно, неполные) рекламные кампании не могут информировать 
всех потребителей обо всех товарах. Для испытываемых товаров информацион-
ная дифференциация среди потребителей может также возникнуть в результате 
несовершенного знания о качестве товаров либо об их соответствии предпочте-
ниям потребителей (см. главу 2 о качестве и соответствующих моделях в случае 
монополии). Потребители, которые из опыта узнают о полезности потребления 
какого-то товара, обычно знают только об одной или двух торговых марках, 
поскольку затраты на испытания значительны. Таким образом, потребители 
не получают удовольствия от продуктов, которые им известны, и аналогичных 
продуктов, которые им неизвестны, даже если фактически это одни и те же 
продукты. Потребители, которые испытали продукт либо наблюдали высокое 
качество этого продукта, не будут пытаться попробовать продукт конкурента до 
тех пор, пока он не станет значительно дешевле. Таким образом, снова кри-
вая спроса данной торговой марки будет скорее нисходящей, чем совершенно 
эластичной. 

Некоторые представляющие здесь интерес вопросы связаны с динамикой 
рынка. Например, как потребитель приходит к тому, чтобы попробовать торго-
вую марку? Существует ли потребительская инерция? Имеет ли преимущество 
ранее известная торговая марка перед входящими на рынок торговыми мар-
ками? Бэйн [3] доказал, что информационная дифференциация может быть 
препятствием к входу на рынок, потому что потребители очень часто бывают 
преданными ранее известным торговым маркам. Шмалензи [56] подтвердил 
предположение Бэйна в формальной модели, показывающей, как укоренивша-
яся фирма с высоким качеством товара может получить сверхприбыль без по-

31 Шмалензи также устанавливает два стилизованных факта о входе на рынок и 
концентрации: «Среди отраслей, выпускающих потребительские товары, интенсивность 
рекламы увеличивается с увеличением концентрации при низких уровнях концентра-
ции» [59, стилизованный факт 5 .7] и «Интенсивность рекламы отрицательно соотносится 
со входом в отрасли обрабатывающей промышленности» [59, стилизованный факт 5.9]. 
Гроссман и Шапиро [33] рассматривали равновесие свободного входа в своей модели кру-
гового города. 
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ощрения к входу на рынок новичка даже с высоким уровнем качества. Бэгуелл 
[2], который рассматривал возможность сигнализирования качества товара по-
средством цены,32 показал, что даже укоренившаяся фирма с низким качеством 
товара может препятствовать входу на рынок фирмы с высоким уровнем каче-
ства благодаря информационной дифференциации.33 

7.4. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

Мысль о том, что товарная дифференциация смягчает ценовую конкурен-
цию, соответствует тому наблюдению, что фирмы часто находятся в поиске 
рыночной ниши при позиционировании своих товаров на рынке. Однако, как 
было замечено, существуют ограничения для дифференциации. Фиксирован-
ные цены, дискретная концентрация спроса в товарном пространстве, а также 
выигрыш в затратах и спросе от укрупнения фирм — все это может благопри-
ятствовать однородности продукции. 

Другим выводом из этих исследований является то, что равновесие свобод-
ного входа приводит к тому, что на рынке появляется слишком много либо 
слишком мало фирм. Хотя экономисты, как правило, считают вход на рынок 
социально желательным, это мнение может быть основано на рассуждениях, 
отличных от тех, что рассматривались в этой главе, например существование 
барьеров на выход (см. главы 8 и 9). 

В большей части этой главы мы допускали, что фирмы дифференцирова-
лись по единственному направлению (горизонтальному, вертикальному или ин-
формационному). Фактически существующая дифференциация имеет много из-
мерений. Интересный и в значительной степени неисследованный вопрос — 
это вопрос о взаимодополняемости и взаимозаменяемости различных товарных 
характеристик (например, качества и рекламы) и об их оптимальном стратеги-
ческом сочетании. 

Два других ограничения этих моделей, рассмотренные в данной главе, — это 
одновременное решение фирм о входе на рынок и их выбор в отношении товара. 
В следующих главах будут исследованы также два таких важных явления, как 
преемственность рынка и размножение марок товара на уровне фирмы. 

7.5. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 
ВЕРТИКАЛЬНАЯ ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ И 
МОНОПОЛИСТИЧЕСКАЯ КОНКУРЕНЦИЯ 

7.5.1. ВЕРТИКАЛЬНАЯ ДИФФЕРЕНЦИАЦИЯ 

Термин «вертикальная (качественная) дифференциация» был введен в гла-
ве 2. В главе 3 было описано, как монополист управляет спектром товаров, ко-
торые он вводит на рынок, чтобы усовершенствовать ценовую дискриминацию. 

' Здесь мы будем рассматривать олигополистическую конкуренцию в условиях 
f качественной дифференциации. Как и в случае горизонтальной дифференциа-
| ции, мы сначала проанализируем ценовую конкуренцию с данным качеством 

32См. также [25]. См. главу 2. 
3 3Формализация этих важных вопросов сложна. Подробнее см. оригинальные ста-

| тьи (упомянутые в тексте). 
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(для одной фирмы), а затем рассмотрим ex ante выбор качества. Анализ, пред-
ставленный здесь, был выполнен Габзевичем и Тиссом [28, 29] и Шейкедом и 
Саттоном [60, 61].34 Так как вертикальная дифференциация имеет много об-
щего с горизонтальной, мы особое внимание уделим различиям. 

Пусть U = 9s — р — потребительские предпочтения в том случае, если по-
требитель приобретает 1 единицу (качества s) по цене р, и 0 в противном случае. 
Параметр в — склонность к качеству — равномерно распределен внутри попу-
ляции потребителей 9 > 0 и в = 9 + 1 . Плотность равна 1. 

Существуют две фирмы. Фирма i производит товар качества 5;, где s2 > Sj. 
Удельные затраты производства — с. Стоимость одинакова для обоих качеств 
(в дальнейшем мы вернемся к этому утверждению). Сделаем пока следующие 
предположения. 

Предположение 1. в > 2 9 . 
Это предположение приблизительно означает, что неоднородность потреби-

телей достаточна для следующих выводов. Мы также сделаем второе предполо-
жение. 

Предположение 2. с 
в - 2 9 

(s2 — si) < 9& 
Оно обеспечивает «покрытие» рынка при ценовом равновесии (т. е. каждый 

потребитель покупает изделие одной из двух марок). 
Пусть As = s2 — s\ означает качественное различие и пусть Д = в As и Д = 

= 9 A s будет денежной оценкой этого качественного различия для потребителей 
с высшими и низшими требованиями к качеству. 

Рассмотрим сначала ценовую конкуренцию. Мы будем искать равновесие, 
при котором рынок покрыт, а обе фирмы конкурируют за потребителей. Потре-
битель с высоким в покупает товар высокого качества, потребитель с низким в 
покупает товар низкого качества (цена на этот товар должна быть ниже, чтобы 
привлечь потребителя). Потребитель с параметром в безразличен к двум торго-
вым маркам только в том случае, если 9sj — pi = 9s2 — p2• Это дает следующие 
функции спроса (см. главу 2): 

Р2 - P i 

~ Р1 

В равновесии Нэша каждая г-я фирма максимизирует 

по 
Функции реагирования: 

= R2(Pi) = 
PI + с + Д 

3 4 См. также [27]. Мы будем использовать различные представления потребитель-
ских предпочтений ( мы обратимся также к данным глав 2 и 3). Бонанно [8] и Гэл-Ор 
[31] рассматривали вертикальную товарную дифференциацию в условиях скорее количе-
ственной, чем ценовой конкуренции, и утверждали, что в общем конкуренция Курно не 
ведет к меньшей товарной дифференциации, чем ценовая конкуренция. 
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Pi = 
Р 2 + С - А 

Равновесие Нэша соответствует рс
г = Ri(p'j), что предполагает 

Л" - 2Д в - 26 . 

рс
2 = с + 

3 

2Д - Д 

3 

2в-в 

Отсюда спрос 
3 3 

0-29 

Pi-

'1 — 

D% = 
26-в 

и прибыли 
ДЙ 
~<Г 

Таким образом, фирма, выпускающая товары высокого качества, назначает 
цену выше, чем низкокачественный производитель. Это дает возможность по-
лучить большую прибыль. 

Как и в горизонтальной модели, недифференцированные фирмы ( A s = 0) 
назначают цены на уровне предельных затрат и не получают прибыли. Если мы 
обратимся к выбору качества, то получим принцип дифференциации. 

Теперь рассмотрим двухпериодную игру, в которой фирмы сначала конкури-
руют по качеству (одно на фирму), а затем конкурируют по ценам. Предположим 
на время, что выбор качества ничего не стоит. Далее допустим, что Si должно 
принадлежать [s, s], где s и s удовлетворяют предположению 2.35 На первой ста-
дии фирма 1 максимизирует П1 (si, s2) по и соответственно ведет себя фирма 2. 
Теперь найдем чистые стратегии. Так как недифференцированные фирмы не 
получают прибыли, si и будут отличаться в равновесии. Предположим, на-
пример, что si < s2- Поскольку обе фирмы извлекают больше прибыли, когда 
они более дифференцированы, фирма 1 извлекает выгоду от снижения качества 
своей продукции в направлении s, а фирма 2 — от повышения качества в напра-
влении s. Следовательно, здесь есть два чистых равновесия Нэша в местополо-
жении {sj = ^2 — -s} и °ДН0> полученное путем перемены индекса фирмы. Оба 
равновесия выражают максимальную дифференциацию. Предположение явля-
ется таким же, как в случае пространственной модели: фирмы пытаются осла-
бить ценовую конкуренцию путем дифференциации продукции. Конечно, если 
одна из фирм входит на рынок первой (последовательный выбор качества), то 

3 5Иначе говоря, с + [(в — 2в)/3](s — s) < 0s. Это значит, что предположение 2 
удовлетворяется при любом выборе качества. 
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эта фирма выберет высокое качество s, а другая фирма — низкое качество s, и, 
таким образом, равновесие будет единственным. Это предполагает вероятность, 
в реальном времени, попытки обеих фирм стать первыми. Чтобы описать такую 
игру опережения, введем (вероятно, убывающую со временем) стоимость внедре-
ния каждой марки и вероятный темп увеличения спроса (формально, например, 
темп роста плотности потребителей). Фирмы столкнутся тогда с необходимостью 
компромисса между получением лидирующей позиции (т. е. занятием наиболее 
выгодной ниши) и слишком раннего внедрения продукта (см. главы 8 и 10 для 
изучения такой игры опережения). 

Результат максимальной дифференциации представляет интерес, так как 
он позволяет формализовать эффект стратегического поведения. Даже если за-
траты на производство изделия определенного качества отсутствуют, фирма с 
низким уровнем качества получает доход от снижения качества своей продук-
ции до минимума, так как это смягчает ценовую конкуренцию (иначе низкое 
качество снизит спрос). Этот результат, однако, не очень ясен. В частности, 
если уровень качества очень низок (т. е. предположение 2 недействительно), 
фирма с низким уровнем качества не потеряет спрос, что препятствует макси-
мальной дифференциации (она усиливается, если затраты на производство про-
дукции отличаются настолько, что ценовая конкуренция будет менее сильной). 
Но принцип дифференциации более ясен. 

Интересное явление можно наблюдать, когда нарушается предположение 1. 
Допустим, что в < 2в (неоднородность потребителей низка). Тогда — в усло-
виях ценового равновесияфирма 1 не будет иметь спроса. Она назначает с, 
а фирма 2 назначает с 4 (Д/2). Фирма 1 не получает прибыли, а фирма 2 по-
лучает прибыль Д/2. Таким образом, даже если мы предположим, что затрат 
на вход практически нет и отдача от масштаба постоянна, существует только 
одна фирма, получающая положительную прибыль на рынках, а другая фирма 
вообще не имеет своей доли рынка. Это свойство контрастирует с моделью раз-
мещения. В этой модели при отсутствии затрат на вход фирма всегда входит на 
рынок и имеет положительную долю рынка. Назначая цену немного выше пре-
дельных затрат, она всегда получает прибыль от потребителей, расположенных 
рядом (при этом конкуренты не назначают цену ниже предельных затрат). При 
низкой неоднородности потребителей интенсивная ценовая конкуренция вытес-
няет фирму с низким уровнем качества. Предположение состоит в том, что если 
низкое качество «низко», то продукция такого качества неконкурентоспособна в 
сравнении с продукцией высокого качества, тогда как, если качество «высоко» 
(очень близко к высшему качеству), это дает толчок жесткой ценовой конкурен-
ции, которая приводит к увеличению спроса вместе с улучшением качества. 

В общем Шейкед и Саттон [61] показывают следующую «конечность ре-
зультата».36 Предположим, что качество s стоит c(s) за единицу. Допустим 
далее, что, если все качества произведены и проданы по предельным затра-
там p(s) = c(s), все потребители купили бы продукцию наивысшего качества.37 

3 6 Модель Шейкеда—Саттона отличается от этой в двух отношениях. Во-первых, 
они используют другое семейство потребительских предпочтений; во-вторых, они изу-
чают игру с тремя стадиями, с последовательным входом, качественными и ценовыми 
решениями. 

3 7Потребитель в максимизировал бы ds - c(s). Если предположить с' > 0 и с." > О, 
то условие будет эквивалентно в_ > c ' (s) ; это значит, что потребитель с низкой оценкой 
качества выбрал бы высокое качество, s. Это выполняется, в частности, в нашей модели, 
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Здесь может быть самое большее конечное число фирм с положительной до-
лей рынка отрасли (независимо от относительного размера спроса и затрат на 
вход). И вновь ценовая конкуренция среди фирм с высоким уровнем качества 
способствует снижению цен до уровня, при котором нет места для продукции 
низкого качества. Такой результат должен контрастировать с тем, который по-
лучен в модели размещения раздела 7.1: когда затраты на вход стремятся к 
нулю или плотность размещения потребителей стремится к бесконечности, рав-
новесное число фирм будет стремиться к бесконечности (цены приблизятся к 
предельным затратам). 

В некотором смысле свойство конечности требует, чтобы предельные за-
траты на качество не возрастали слишком быстро вместе с качеством. Шейкед и 
Саттон, таким образом, сделали вывод, что это свойство конечности, вероятнее 
всего, сохраняется, если основное бремя затрат на улучшение качества в первую 
очередь приходится на исследования и разработки либо на постоянные затраты, 
а затем на более переменные, такие как затраты на труд и сырье. 

7.6.2. СИММЕТРИЧНАЯ МОДЕЛЬ МОНОПОЛИСТИЧЕСКОЙ 
КОНКУРЕНЦИИ 

В модели горизонтальной и вертикальной дифференциации продукт конку-
рирует скорее только с некоторыми продуктами (его близкими соседями в то-
варном пространстве), чем со всеми остальными. Цель этого раздела — ввести 
модель (предложенную Дикситом, Стиглицем и Спенсом [19, 63]), в которой нет 
такой асимметрии в замещаемости различных продуктов отрасли. Другие отли-
чия от модели горизонтальной и вертикальной дифференциации заключаются 
в том, что существует единственный представительный потребитель (т. е. нет 
неоднородности во вкусах), и этот потребитель потребляет понемногу каждый 
доступный продукт, вместо того чтобы потреблять лишь то, чему он отдает наи-
большее предпочтение. 

В модели есть два сектора. Функция полезности «представительного» потре-
бителя имеет два аргумента: q0 (объем потребления единственного товара, про-
изводимого первым сектором ) и «функция субполезности», которая зависит от 
потребления всех товаров г второго сектора (который называется «сектором 
дифференцированных продуктов»). Более точно 

U = U 

Таким образом, функция субполезности для дифференцированных товаров 
имеет вид функции с постоянной эластичностью замещения (CES). Мы предпо-
лагаем, что функция U вогнутая, а это практически требует, чтобы р < 1. Если 
р, — это цена дифференцированного продукта г, представительный потребитель 

в которой с' = 0. В более общем смысле предположение состоит в том, что потенциальные 
качества ранжируются одинаково всеми потребителями, если продажа происходит по 
предельным затратам. 

38Этот единственный товар принят как numeraire. 
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максимизирует U при бюджетном ограничении 

г=1 

где / — (экзогенный) доход представительного потребителя.39 

Количество потенциальных производителей в дифференцированном секторе 
неограниченно. Каждый производитель товара г отождествляется с товаром i. 
Производство товара г предполагает постоянные затраты, /, и предельные за-
траты, с, которые определены в мере numeraire. 

Из-за постоянных затрат будет произведено лишь ограниченное число п диф-
ференцированных товаров (конечно, п/ < /). Для упрощения расчетов мы допу-
стим, что п велико. Наконец мы предположим свободный вход, так что прибыль 
входящих фирм будет нулевой. По этой причине прибыль не связана с доходом 
представительного потребителя. 

Как упоминалось ранее, выбор функции полезности очень специфичен, так 
как она имеет отношение ко всем дифференцированным товарам симметрично. 
Когда фирма внедряет продукт, она не выбирает степень его дифференциации 
относительно других продуктов. Функция полезности используется здесь как 
нечто абстрактное, но она позволяет нам сконцентрироваться на решении о входе 
«0 или 1», не усложняя это одновременным выбором «местоположения». 

Максимизация потребительской полезности по дает (после замены бюд-
жетного ограничения на U) 

и 1Рг = и 2 р - 1 ( 7 . 1 8 ) 

где U^ — частная производная U по h-му аргументу. Так как п велико, замена 
а, оказывает небольшое влияние на 

и, следовательно, на U\ и СЛ. Результирующая функция спроса на продукт i 
может быть аппроксимирована как 

q i = k p - 1 ^ 1 - p ) { k > 0 ) . 

•Следовательно, эластичность спроса на продукт i составит примерно 

1 
Яг/Рг 

39Например, мы можем предположить, что потребитель создает I единиц недиффе-
ренцированного товара своим трудом. 
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Предельный случай, когда р = 1, относится к ситуации, где продукты являются 
совершенными субститутами друг друга. 

Производитель товара г, если он решил войти на рынок, выбирает р, так, 
чтобы максимизировать свою прибыль: 

max[(p, — c)qi — / ] . 

Отсюда следует, что 

(см. главу 1) или 
(7.19) 

Чем менее взаимозаменяемы дифференцированные продукты, тем выше их 
цена. Теперь определим количество фирм, п, введя условие нулевой прибыли. 
При заданной симметричности задачи все фирмы в дифференцированном сек-
торе производят одинаковое количество: qt = q. Следовательно, условие нуле-
вой прибыли может быть записано как 

с 

Р 

Используя уравнение (7.18), мы получим 
„ с „ 

(7.20) 

или 
c U l = п х ! р ~ х p U i - ^ V / ^ J . (7.21) 

Теперь задача решена: q дано уравнением (7.20), а после замены q урав-
нение (7.21) определяет количество фирм п. Пусть (qc,nc) обозначают эти два 
числа. 

Сравним этот исход свободного рынка с тем выбором, который сделал бы 
общественный плановик. Существует несколько предположений относительно 
того, как бы поступил общественный плановик. Одно из них состоит в том, что 
он контролирует только вход, т. е. п (его рассмотрели в различных моделях 
фон Вейцзекер [71] и Мэнкью и Уинстон [41]). Другое допускает, что он может 
также регулировать цены (т. е. га и q). Но невозможно абстрактно определить 
границу вмешательства плановика. Здесь мы рассмотрим «наилучшую» («first-
best») базу расчета, при которой плановик выбирает как уровень входа ( п * ) , 
так и объем выпуска (q*) фирмы-новичка. Для уверенности плановик устано-
вит цену на уровне предельных затрат с. Он мог бы финансировать постоянные 
затраты {га*/} за счет паушального (lump-sum) налога на доход потребителя. 
Тогда потребитель выбрал бы количество q каждого дифференцированного то-
вара (одинаковое из-за симметрии задачи) для того, чтобы максимизировать 

max U(I - nf — ncq, qnx/p). v 

я 
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Следовательно, плановик выбрал бы п с тем, чтобы максимизировать соответ-
ствующую косвенную функцию полезности. Этого достаточно, чтобы максими-
зировать U по q и п (мы можем использовать теорему об огибающей). Тогда мы 
получим два уравнения с двумя неизвестными, из которых получим значения 
q * и п * . 

После этих расчетов можно сравнить qc и q * , пс и п * . Для практических 
целей используем простую функциональную форму, как это сделали Диксит и 
Стиглиц для облегчения расчетов. Они показали, что в этом примере сравнение 
между q c и q * ЗАВИСИТ В решающей степени от производной «присваиваемости 
фирмой излишка». Эта степень, f i ( q ) , определяется как отношение общей вы-
ручки фирмы к- валовому потребительскому излишку, который генерируется 
внедрением дифференцированного продукта: 

"('»= щ = 
$'(«)« 

В этом примере qc больше или меньше q*, в зависимости от того, возрастает или 
убывает р вместе с q.40 Вполне естественно, что, когда степень присваиваемости 
возрастает вместе с объемом производства, фирма (чьей целью является макси-
мизация прибыли) имеет больше стимулов для увеличения объема выпуска, чем 
плановик (чьей целью является максимизация излишка). Это также можно на-
блюдать, когда 7IC будет меньше или больше п * . 

Что касается монополии или олигополии, вывод, сделанный после изуче-
ния монополистической конкуренции, состоит в том, что только детальное ис-
следование каждой ситуации позволит нам понять, является ли это «избытком 
мощности» (qc < q * ) или «избытком разнообразия» (пс > п * ) . 

Принципы монополистической конкуренции совсем недавно получили глу-
бокие обоснования в работах Денекера и Ротшильда [18], Харта [34, 35], Перлова 
и Сэлопа [45], Сэттинжера [51] и Волински [72], по сравнению с которыми пре-
дыдущие аргументы были только приблизительными. (В условиях большого, 
но конечного числа торговых марок существует небольшое стратегическое вза-
имодействие, прибыль не точно равна нулю и т. д.). Эти авторы были заняты 
поиском основы для функции спроса, такой как у Спенса—Диксита—Стиглица, 
которая дает толчок для развития монополистической конкуренции. Вместо 
того чтобы принять в основу представительного потребителя, они построили 
вероятностные модели, в которых вкусы отличаются и имеют случайный ха-
рактер. При некоторых вариантах эти модели имеют сходство с моделями го-
ризонтальной и вертикальной дифференциации этой главы в том, что каждый 
потребитель потребляет только одну марку товара в секторе дифференцирован-
ных товаров. Важное отличие этих моделей, однако, то, что оценки различных 
марок появляются независимо от некоторого распределения вероятности,41 то-
гда как в модели горизонтальной дифференциации «чистая оценка» (цена минус 

40 Пример Диксита и Стиглица в некоторой степени является более общим в отноше-
нии второго аргумента U. Они используют i>(q;) в качестве этого аргумента. Для 
функции полезности, примененной выше, мы можем показать, что n(q) = р. В этом 
случае fi'(q) = 0 и qc = q*. 

4 'Например, Сзттинжер [51] показывает, что если оценка потребителем торговой 
марки получена из Парето-распределения, то можно получить агрегированные функции 
спроса, сходные с функциями, полученными из функции CES, использованной Спенсом, 
а также Дикситом и Стиглицем. 

и 
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транспортные затраты) для различных марок следует модели, которая варьирует 
хорошо определенным и неслучайным образом среди потребителей.42 

ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 7 . 1 

Потребитель на абсциссе х 
(рис. 7.5) безразличен к двум маркам 
т о в а р а , если 

Р! + t(x - а)2 = р2 + t(l - 6 - х)2. 

Это дает функции спроса 

Обобщенные затраты 
потребителя 

Чтобы получить равновесие Нэша, 
максимизируем 

(р, - c ) D , ( p „ p j ) Фирма 1 Фирма Z 

по р,. 

Упражнение 7 . 2 

1. Функция спроса представлена как 

Рис. 7.5. Общие затраты в соответствии 
с квадратичными транспортными 

затратами. 

P j 
21 

(См. главу 2). Фирма г максимизирует 

( p t - c t ) D l ( p l , p } ) , 

что дает 
Р , = 2 

Равновесие Бертрана—Нэша удовлетворяет 

Pi = Ri[Rj{l 

4 2Для получения более точного определения см. [18]. Денекер и Ротшильд также 
[доказывают, что «при прочих равных условиях» монополистическая конкуренция го-
1 раздо более конкурентна, чем конкуренция на окружности, учитывая тот факт, что ка-
[ждая фирма будет скорее конкурировать с каждой другой фирмой, чем лишь с двумя 
(соседними. 
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или 
P,(c„Cj) = t + 

2с, + Cj 

Редуцированная функция прибыли: 

21 

2. Это очевидно. 
3. На первой стадии фирма г максимизирует 

Используя теорему об огибающей, мы можем не принимать во внимание произ-
водную по pi. Таким образом, мы остаемся с двумя членами (помимо предель-
ных затрат на инвестиции, ф'(сг)): —D{ (прямой эффект — удельные затраты 
снижают деятельность до £), единиц спроса) и 

(стратегический эффект — сокращение затрат фирмы г означает снижение pi и, 
следовательно, снижение pj, так как кривая реагирования восходящая). 

Упражнение 7.3 
Допустим, что есть п фирм. Рассмотрим выбор фирмы г, pi, при усло-

вии, что другие фирмы назначили р. Потребитель, находящийся на расстоянии 
х < 1 / п от фирмы г, безразличен к выбору между фирмой г и ближайшим кон-
курентом, если 

P i + t x = р 

Это дает следующую функцию спроса: 

х 
п 

Максимизация (р; — с)Di и использование симметрии дают 

t 
р = 

Прибыль каждой фирмы 

П = 
п' J п 

Условие нулевой прибыли предполагает п с = \ Л / / и р с = с + \ / f 2 1 - Чтобы 
получить общественный оптимум, минимизируем общие затраты (вследствие 
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единичного спроса и насыщения рынка не происходит искажения потребления 
рыночной властью): 

min n f + 2 n t 

Получаем п * — y / t / Q f . 

Упражнение 7.4 
См. [50]. 

J o ' x > d x ^ J = m i n ( n / + I ^ ) 
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Г л а в а 8 
ВХОД, ЕГО ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ И ВЫХОД 

В предыдущей главе мы наблюдали, каким образом постоянные затраты 
(или, более широко, возрастающая отдача), ограничивая доступ, порождают 
рыночную структуру с несовершенной конкуренцией. Однако, даже когда по-
стоянные затраты действительно ограничивают вход, положительные (сверхнор-
мальные) прибыли не гарантированы. В самом деле, в равновесии со свобод-
ным входом фирмы получают нулевую прибыль (вплоть до целочисленности). 
Для того чтобы объяснить, почему уровень прибыли в определенных отрас-
лях систематически выше, чем в других, необходимо предположить, что в 
этих отраслях существует некоторый тип ограничения входа, не позволяющий 
другим фирмам воспользоваться преимуществами прибыльных рыночных ситу-
аций. В этой связи Бэйн [4] назвал входными барьерами все, что позволяет нахо-
дящимся в выгодной ситуации фирмам зарабатывать сверхприбыли без угрозы 
входа.1 

Время от времени доступ ограничивается государством, например путем вве-
дения разрешений, лицензий, патентов, медальонов на такси. Эти ограничения 
могут генерировать прибыли выше нормальных.2 Другие примеры включают 
использование государством определенной политики закупок или предоставле-
ние лицензий на импорт (в ситуациях, когда рынок в стране уже не является 
конкурентным, возможно, из-за значительных постоянных затрат) формирую-
щимся отечественным монополиям.3 В этой главе мы рассмотрим неправитель-
ственные входные барьеры. 

Стиглер [129] предложил альтернативное определение, основанное на асимметрии 
укоренившихся фирм и новичков. Фон Вейцзекер [136] дал близкое к Стиглеру опре-
деление: входной барьер — это затраты производства, которые должна нести фирма, 
пытающаяся войти в отрасль, но которые не несут фирмы, уже находящиеся в отра-
сли, и которые предполагают искажение в распределении ресурсов с общественной точки 
зрения. 

2В Нью-Йорке медальон на такси продается за 1 0 0 0 0 0 дол. Эту сумму можно ин-
терпретировать как сегодняшнюю дисконтированную ценность положительных доходов, 
которые будут заработаны на рынке с легально ограниченным доступом. 

3Еще одним институционным входным барьером могут быть время и деньги, потра-
ченные на выполнение определенных предписаний. Например, MCI потратила 10 млн 
дол. на урегулирование и юридическую консультацию и ждала семь лет, чтобы получить 
разрешение на строительство микроволновой системы, которая стоила 2 млн дол. и требо-
вала семь месяцев для завершения. Учрежденная фирма AT&T, которая имела штат юри-
стов и экономистов, специализировавшихся на вопросах регулирования, искусно дока-
зала, что в новой услуге нет нужды и что MCI лишь стремилась войти в прибыльную часть 
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Бэйн [4] неформально определил четыре элемента рыночной структуры, ко-
торые влияют на способность уже действующих фирм предотвращать размыва-
ние сверхприбылей из-за входа новых. 

Э к о н о м и я о т . м а с ш т а б а ( н а п р и м е р , п о с т о я н н ы х з а т р а т ) . Бэйн утвер-
ждал, что если минимальный эффективный масштаб представляет собой зна-
чительную долю спроса отрасли, то рынок может содержать лишь небольшое 
число фирм, которые получают сверхприбыль, не делая вход привлекательным. 
Это утверждение рассматривается в разделе 8.1, где мы исследуем ситуации есте-
ственной монополии или олигополии и теорию состязательности (contestability). 
См. также раздел 8.6.1. 

А б с о л ю т н ы е с т о и м о с т н ы е п р е и м у щ е с т в а . Упрочившиеся фирмы могут 
владеть лучшими способами производства, приобретенными посредством опыта 
(обучение делом) или благодаря исследованиям и разработкам (запатентованные 
или секретные инновации). Они могли уже накопить капитал, который сокра-
щает их затраты производства. Они могли также заранее лишить новичков 
допуска к ключевым ресурсам, заключив контракты с поставщиками. В разде-
лах 8.2 и 8.6.1 мы рассмотрим накопление капитала укоренившимися фирмами. 
Раздел 4.6.2 был посвящен доктрине ограничения доступа на рынок. Исследо-
вания и разработки изучаются в главе 10. 

П р е и м у щ е с т в а п р о д у к т о в о й д и ф ф е р е н ц и а ц и и . Существующие фирмы мог-
ли запатентовать свои инновации в области продукции (которые, конечно, 
можно считать стоимостными преимуществами в отношении продукта), занять 
удобную нишу в пространстве производимых товаров, или же они могут поль-
зоваться преданностью своих потребителей (случай занятия ниши рассматрива-
ется в разделе 8.6.2). 

Н е о б х о д и м о с т ь к а п и т а л а . Согласно этому спорному компоненту входных 
барьеров, новички могут иметь определенные неприятности, пытаясь отыскать 
финансирование для своих инвестиций, из-за риска, который понесут креди-
торы. Одним из аргументов здесь является то, что банки с меньшим желанием 
ссужают новичков, поскольку те менее известны, чем укоренившиеся фирмы. 
Другой аргумент, который будет рассмотрен в разделе 9.7, — укоренившиеся 
фирмы могут причинить ущерб новичкам на продуктовом рынке и тем самым 
препятствовать их росту, чтобы снизить способность этих фирм изыскать фи-
нансирование для новых инвестиций. 

Бэйн также предложил различать три вида поведения укоренившихся фирм 
перед лицом угрозы входа новичков. 

Б л о к и р о в а н н ы й в х о д . Укоренившиеся фирмы конкурируют, как если бы не 
было угрозы входа. Даже в этом случае рынок не в полной мере привлекателен 
для новых фирм. 

У д е р ж и в а е м ы й в х о д . Доступ не может быть блокирован, но укоренившиеся 
фирмы так модифицируют свое поведение, чтобы во что бы то ни стало помешать 
вхдду. 

рынка, которая, как утверждала AT&T, использовалась для субсидирования некоторых 
менее прибыльных услуг («снятие сливок»). Критику доктрины Ноэрра—Пеннингтона, 
которая (в частности, в случае AT&T) защищает бизнес от ответственности за участие в 
правительственных акциях, см. в [17, 18]. Эти авторы утверждали, что вмешательство 
бизнеса в процесс регулирования может быть пустой тратой времени и что это вмешатель-
ство (называемое «хищничество регулирующего процесса») следует рассматривать особо, 
поскольку злоупотребления бывает трудно вскрыть. 
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Предоставляемый вход. Укоренившиеся фирмы (каждая в отдельности) 
находят более выгодным позволить новичкам войти, нежели возводить дорого-
стоящие входные барьеры. 

Предположения Бэйна, очевидно, нуждаются в дальнейшем анализе. Са-
мая известная модель, описывающая входные барьеры, — это «модель огра-
ничивающего ценообразования» («limit pricing model»*) [4, 96, 131], основная 
идея которой состоит в том, что при определенных условиях укоренившиеся 
фирмы могут удерживать цену так низко, чтобы отбить охоту к входу. Эта 
идея оставалась спорной, пока Спенс [122], Диксит [26, 27], Милгром и Ро-
берте [95] не прояснили лежащих в ее основе моментов.4 Очень грубо — 
версия Спенса—Диксита предлагала рассмотреть модель последовательной ко-
личественной конкуренции Штакельберга в качестве модели последовательного 
выбора мощностей. Это значит, что хотя конкуренция на продуктовом рынке 
определяет рыночную цену в коротком периоде, в длительном периоде фирмы со-
стязаются в накоплении мощностей (см. в главе 5 интерпретацию количеств как 
мощностей). Преимущество, связанное с возможностью более раннего накопле-
ния капитала, ведет к тому, что укоренившиеся фирмы накапливают большие 
мощности (и следовательно, назначают низкую цену) для того, чтобы предот-
вратить или ограничить доступ. Пересмотр идеи ограничивающего ценообра-
зования, предложенный Милгромом—Робертсом, основывается на асимметрии 
информации, которой владеют укоренившаяся фирма и новичок. В их модели 
укоренившаяся фирма назначает низкую цену не потому, что она имеет большие 
мощности (ограничения мощности не играют здесь никакой роли), а потому, 
что она пытается распространить информацию о том, что либо спрос, либо ее 
собственные предельные затраты низки, тем самым сигнализируя, что вход в 
отрасль для новичка (новичков) малоприбылен. 

Эти две модели имеют различные плюсы и минусы. Возведение входных 
барьеров — лишь один аспект стратегической конкуренции. Другим явля-
ется принуждение соперников к выходу из отрасли. И даже если ни вход, ни 
выход не поставлены на карту (случай «предоставления входа» («accommoda-

| tion»)), фирмы борются за свою долю рынка. В главе 6 рассматривались при-
меры такой борьбы, когда фирмы вновь и вновь вступают в ценовую конкурен-
цию. Фирмы конкурируют также в неценовых аспектах (мощности, технология, 
исследования и разработки, реклама, дифференциация продукции). Главы 5 
и 7 содержали примеры неценовой конкуренции, но там мы остановились 

I лишь на (статических) ситуациях типа «раз и навсегда», в которых фирмы вы-
j бирают свои неценовые переменные одновременно; существенную возможность 
I влияния на последующее неценовое поведение соперников мы игнорировали. 
Эта глава рассматривает стратегическое взаимодействие в динамическом кон-
тексте. 

4Частично спор объясняется тем фактом, что не были полностью описаны страте-
; гические инструменты и способ введения времени в соответствующую игру (например, 

«постулат Сайлоса—Лабина» утверждает: потенциальные новички предполагают, что 
[ устоявшиеся фирмы сохранят прежний объем выпуска, если кто-то войдет в отрасль, не-
j смотря на то что теория названа «ограничивающим ценообразованием»), а также не были 
I тщательно изучены величины выпуска и цены, отвечающие обязательствам. 

*Во избежание смешения с лимитными ценами, известными в практике ценообра-
I зования в СССР в 6 0 - 8 0 - х гг. и имевшими принципиально иной смысл и назначение, 

термин «limit pricing» здесь и далее переводится как «ограничивающее ценообразова-
ние». (Прим. ред.). 
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В зависимости от того, хочет ли фирма предотвратить вход, стимулировать 
выход или (если эти цели слишком дорогостоящие) действительно вступить в 
бой со своими соперниками, у нее в распоряжении имеется множество биз-
нес-стратегий. Как мы увидим, оптимальные стратегии зависят также и от 
того, являются ли кривые реагирования восходящими (стратегические дополне-
ния) или нисходящими (стратегические заменители). Раздел 8.3 дает «таксоно-
мию» уместных бизнес-стратегий, причем все они подразумевают смягчение со-
перничества. Раздел 8.4 прилагает эти стратегии к ряду стратегических ситуа-
ций. 

Прекрасные исследования [53, 54, 75, 119, 141] обращаются к некоторым 
вопросам, поднятым в данной главе. Много материала для этой и следующей 
главы подобрано из [47] (см. также [45]). Раздел 8.1 взят из статьи тех же 
авторов [48]. 

8.1. ПОСТОЯННЫЕ ЗАТРАТЫ: 
ЕСТЕСТВЕННАЯ МОНОПОЛИЯ И СОСТЯЗАТЕЛЬНОСТЬ 

Этот раздел посвящен роли постоянных затрат как входного барьера. Вспом-
ним утверждение Бэйна о том, что при возрастающей отдаче от масштаба лишь 
конечное число фирм оказываются жизнеспособными, и эти фирмы получают 
положительные (сверхнормальные) прибыли, не закрывая входа; например, 
если потенциальные новички знают, что уже дуополия приносит отрицатель-
ные прибыли, то устоявшаяся фирма может спокойно пользоваться монополь-
ной прибылью, не беспокоясь об угрозе входа. Это заключение было сделано 
Баумолем, Панзаром и Уиллигом [7], которые утверждали, что если имеется 
лишь одна или конечное число фирм, то это не означает отсутствия конкурен-
ции, и что потенциальная конкуренция (угроза входа) может служить залогом 
дисциплинированности этих фирм (см. [7, 8, 16, 117, 125]).* 

8.1.1. ПОСТОЯННЫЕ ЗАТРАТЫ В СРАВНЕНИИ 
С ПОГЛОЩЕННЫМИ ЗАТРАТАМИ 

При однопериодном (т. е. вневременном) взгляде на мир постоянные за-
траты легко представить как затраты, которые фирма обязана взять на себя, 
чтобы что-нибудь произвести, и которые не зависят от количества единиц вы-
пуска. Например, фирма может нести затраты C ( q ) — f + c q для q > 0 и C ( q ) = О 
для q — 0. (Постоянные затраты являются причиной возрастающей отдачи от 
масштаба. Понятие субаддитивности и естественной монополии см. во вступле-
нии «Теория фирмы»). Вневременная модель производства является, конечно, 
абстракцией. Если же время введено, мы должны тщательно определить по-
нятие периода производства. Чтобы увидеть это, предположим, следуя [134], 
что фирма производит продукцию q > 0 в каждый из двух последовательных 
периодов, затрачивая 2(/ -f c q ) , где / — постоянные затраты за период. Если 
бы не было затрат на вход и выход, было бы дешевле производить 2q в первый 

*Видимо, поэтому английское contestabi l i ty часто переводится как потенциальная 
конкуренция. Однако последняя является лишь причиной, но не самой сутью конкурент-
ной дисциплинированности, ее состязательной природы. Поэтому contestabi l i ty перево-
дится нами как состязательность. (Прим. ред.). 



I Вход, его предоставление и выход 483 

период и 0 во второй. Это стоило бы / + 2q и позволило бы сберечь / (мы не 
обращаем особого внимания на выплаты процента и стоимость хранения; пред-
полагая, что шаг между периодами достаточно короткий, мы также игнорируем 
неопределенность будущего спроса, которая может привести к тому, что фирмы 
будут откладывать обеспечение будущего предложения). Если говорить шире, 
деление периода производства на два и удвоение интенсивности производства 
приводят к сбережениям на постоянных затратах, при этом все производство 
занимает очень короткий промежуток времени, а постоянные затраты прене-
брежимо малы по сравнению с переменными. Чтобы избежать этого крайнего 
заключения, важно осознать, что постоянные затраты всегда до определенной 
степени поглощаются. Наличие несовершенств рынка не позволяет в один миг 
взять в аренду капитал и нанять рабочую силу. Или фирма может нуждаться в 
том, чтобы сперва осуществить специфическую инвестицию, которая не имеет 
существенной ценности для других фирм (и значит, не имеет ценности на вто-
ричном рынке) и не может быть использована по другим направлениям внутри 
самой фирмы. 

Мы назовем постоянными затраты, не зависящие от масштаба производ-
ства и локализованные на некотором коротком промежутке времени, который и 
определяет «период». Например, представим себе, что решение произвести поло-
жительный объем требует от фирмы установки машин, затрат капитала, земли, 
юридических и общественных отношений, рекламной службы и основного штата 
на один месяц. Фирма не может выйти из положения, понеся половину необ-
ходимых постоянных затрат и удвоив уровень производства в течение первых 
пятнадцати дней, затем остановить производство и сберечь оставшуюся поло-
вину в течение следующих двух недель (и, возможно, затем снова возобновить 
производство). Таким образом, мы можем рассмотреть модель с дискретным 
временем, в которой фирма несет затраты f + cq в каждом периоде, если она 
в это время производит, и 0, если нет. Реальная продолжительность каждого 
из этих периодов указывает на длительность промежутка времени, в течение 
которого фирма несет затраты.5 

Различие между понятиями «постоянные затраты» и «поглощенные (sunk) 
затраты» — это вопрос степени, а не природы. Постоянные затраты являются 
поглощенными только на короткую перспективу. (Конечно, существует вопрос, 
насколько короток короткий период и каким образом соотносятся длительность 
несения обязательств по инвестициям и временной масштаб продуктовой конку-
ренции, например изменения цен. Мы вернемся к этому вопросу, когда будем 
обсуждать теорию состязательности). Поглощенные затраты — это те инвести-
ционные затраты, которые производят поток доходов в течение длительного вре-
мени, но могут никогда не быть компенсированы. Машина будет представлять 
постоянные затраты, если фирма арендует ее на месяц (или может без потери 
капитала продать ее через месяц после покупки), и поглощенные, если фирма 
не имеет возможности отделаться от нее. 

Понятия постоянных и поглощенных затрат являются по ряду причин иде-
ализациями. Во-первых, очевидно, существует целый континуум степеней свя-
зывания между этими двумя полярными случаями краткосрочного и вечного 
связывания. Во-вторых, оба понятия предполагают, что инвестиционные за-
траты вообще не могут быть компенсированы в течение периода связывания 
(каким бы он ни был). На практике машина имела бы на вторичном рынке цен-

5См. [8, р. 363] , где это обсуждается более подробно. 
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ность ниже первоначальной. Арендные договоры и трудовые контракты найма 
могут быть также нарушены при некоторых штрафных санкциях. Таким обра-
зом, связывание совсем не является понятием, обозначающим «все или ничего». 
На самом деле под периодом связывания мы понимаем период времени, в тече-
ние которого затраты на освобождение от обязательства настолько велики, что 
освобождение не окупается. Для простоты мы удовлетворимся тем предположе-
нием, что инвестиционные затраты в течение всего периода являются полностью 
поглощенными. В-третьих, наше понятие связанности в широком смысле чи-
сто технологическое (хотя и пропущенное через существующий набор ресурсно-
рыночных институтов). На практике период, за который фирма перепродает 
свое имущество и меняет свои арендные и трудовые контракты, может зависеть 
также от того, насколько удачно фирма действует на продуктовом рынке, и от 
стратегического изучения этого рынка. 

8.1.2. СОСТЯЗАТЕЛЬНОСТЬ 

Рассмотрим, следуя [7], отрасль с п фирмами и однородным продуктом. Все 
фирмы имеют одинаковую технологию, и производство выпуска q обходится в 
C(q) при С(0) = 0. Мы разделим множество фирм на две группы: т укоренив-
шихся фирм (без потери общности мы имеем возможность предположить, что 
укоренившимися являются фирмы i = 1 , . . . , m) и п — тп > 0 потенциальных 
новичков. 

Конфигурация отрасли описывается набором выпусков {gi , . . . , qm} укоре-
нившихся фирм и назначенной ими ценой р (потенциальные новички находятся 
вне рынка). 

Отраслевая конфигурация д о с т и ж и м а , если рынок очищен (т. е. если об-
щий выпуск равняется общему спросу при цене р: Qi = D ( p ) ) и фирмы 
получают неотрицательные прибыли (рщ > C(qi) для каждой укоренившейся 
фирмы). Конфигурация у с т о й ч и в а , если ни один новичок не может получить 
прибыль, приняв цену укоренившихся фирм как заданную (не существует такой 
цены р е < р и выпуска qe < D(pe), что peqe > C(qe). 

С о в е р ш е н н о с о с т я з а т е л ь н ы й рынок — это рынок, на котором любая равно-
весная отраслевая конфигурация должна быть устойчива. 

Эти определения легко распространяются на многопродуктовые технологии. 
Достаточно допустить, что выпуски и цены являются многомерными векторами. 
Действительно, теория состязательности была отчасти мотивирована многопро-
дуктовыми технологиями, и некоторые из ее интересных разработок связаны с 
вопросом «перекрестного субсидирования» (см. прим. 7). 

Здесь же мы удовлетворимся демонстрацией однопродуктового варианта. 
Чтобы проиллюстрировать концепцию устойчивости, давайте рассмотрим 

стандартный пример технологии с возрастающей отдачей: 

С(?) = 

Пусть 

Пт = т а x { { P ( q ) - c}q} 
ч 
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шихся фирм (без потери общности мы имеем возможность предположить, что 
укоренившимися являются фирмы i = 1 , . . . , m) и n — m > 0 потенциальных 
новичков. 

Конфигурация отрасли описывается набором выпусков {gi , . . . , qm} укоре-
нившихся фирм и назначенной ими ценой р (потенциальные новички находятся 
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прибыль, приняв цену укоренившихся фирм как заданную (не существует такой 
цены р е < р и выпуска qe < D(pe), что peqe > C(qe). 
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весная отраслевая конфигурация должна быть устойчива. 

Эти определения легко распространяются на многопродуктовые технологии. 
Достаточно допустить, что выпуски и цены являются многомерными векторами. 
Действительно, теория состязательности была отчасти мотивирована многопро-
дуктовыми технологиями, и некоторые из ее интересных разработок связаны с 
вопросом «перекрестного субсидирования» (см. прим. 7). 

Здесь же мы удовлетворимся демонстрацией однопродуктового варианта. 
Чтобы проиллюстрировать концепцию устойчивости, давайте рассмотрим 
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Пусть 
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П т = m a x { [ P ( ? ) - c}q} 
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обозначает величину монопольной прибыли, 
включая постоянные затраты. Предполо-
жим, что монополия жизнеспособна: Пт > 
> /. Рис. 8.1 изображает единственную 
устойчивую конфигурацию в отрасли. В от-
расли есть лишь одна фирма, назначающая 
цену рс и предлагающая продукцию в объ-
еме qc. Остальные фирмы оказываются за 
бортом. Конкурентная пара цена—выпуск 
{pc,qc} определяется пересечением кривой 
средних затрат и кривой спроса: 

- c)D(P
c) = /. 

q=D(p) 

Рис. 8.1. 
Фирма, которая назначает р < рс и производит положительный объем про-

дукции, понесет потери, поскольку ее цена ниже средних затрат (это также 
показывает, что состязательная цена ниже монопольной цены рт). Наоборот, 
цена, которая выше рс, оказывается неустойчивой, так как может войти фирма, 
которая собьет цену и получит все еще строго положительную прибыль. 

В этом примере теория состязательности предсказывает следующие вы-
воды. 

1. В отрасли действует только одна фирма (технологическая эффективность). 
2. Эта фирма получает нулевую прибыль. 
3. Преобладает установление цены на уровне средних затрат. Более того, 

размещение (ресурсов) вынужденно эффективно в том смысле, что оно обще-
ственно эффективно при условии, если общественный плановик не использует 
субсидий.6 

Таким образом, простая угроза входа влияет на рыночное поведение укоре-
нившейся фирмы (вывод 2 и первая часть вывода 3). Не удивляет и вторая часть 
вывода 3. При устойчивом исходе постоянные затраты не дублируются. Поэтому 
в оценке эффективности имеет значение лишь рыночная цена. Очевидно, что 
первый наилучший результат достигается, когда укоренившаяся фирма устана-
вливает цену на уровне предельных затрат; однако без субсидии фирма поте-
ряла бы / и не захотела бы продолжать деятельность. Не достигнув первого 

6Баумоль с соавторами [7] показывают, что в многомерном случае устойчивое рас-
пределение, если таковое существует, удовлетворяет следующим условиям: а) выполня-

| ется положение о минимизации отраслевых затрат (обобщение вывода 1); б) фирмы не 
получают прибыли (вывод 2); в) выручка, получаемая фирмой от выпуска некоторого 
подмножества продуктов, по меньшей мере совпадает с экономией тех затрат, которые 

! пошли бы на производство этих продуктов (при заданных количествах других продук-
I тов); г) цена продукта для любой фирмы, производящей его, превышает предельные за-
j траты его производства; они равны в случае, когда товар предлагается более чем одной 
i фирмой; д) при некоторых предположениях (см. [6]) цены и выпуски по Рамсею — т. е. 
[ оптимальные по критерию благосостояния при том ограничении, что фирма зарабатывает 

прибыль, равную максимуму прибыли, допускаемому входными барьерами, — являются 
| устойчивыми. 

Интуитивно из условия в (отсутствие перекрестного субсидирования) следует, что 
[ если бы некий набор продуктов не был жизнеспособным, новичок вошел бы с тем же , что 
I и у укоренившейся фирмы, производством, исключив, однако, выпуск этих товаров, и 
^заработал бы на этом деньги. Условие г является обобщением конкуренции Бертрана. 
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наилучшего результата, общественный плановик предпочтет наименьшую цену, 
позволяющую фирме получать неотрицательную прибыль, т. е. рс.7 

Эти выводы поражают. Долго утверждалось, что отрасль с заметной воз-
растающей отдачей не может вести себя конкурентно и, следовательно, должна 
быть национализирована или по крайней мере тщательно регулироваться. Если 
же, однако, поведение отрасли подобно совершенно состязательному рынку, она 
приближается настолько близко к ценообразованию по предельным затратам, 
насколько это совместимо с выживаемостью фирм (если субсидии запрещены). 
В отсутствие реальной конкуренции потенциальная конкуренция очень эффек-
тивно «дисциплинирует» укоренившиеся фирмы. Поэтому нерегулируемая ор-
ганизация отраслей с возрастающей отдачей должна представлять меньше про-
блем, чем кажется на первый взгляд. Ясно, что такая теория, если она при-
менима, имеет сильные доводы для дерегулирования авиалиний и подобных 
отраслей. 

Баумоль и др. [7] показывают, что при различных функциях спроса и за-
трат естественные монополии могут не быть устойчивы. Иначе говоря, может 
не существовать пары цена—выпуск {рс, дс}, при которой фирмы получают нео-
трицательные прибыли, рынок находится в равновесии и размещение не мо-
жет быть нарушено прибыльным входом новичка с такой парой цена—выпуск 
{р е ,</ е}, что ре < рс и qe < Z)(pe). Таким образом, вынужденно эффективные 
рыночные структуры могут не быть устойчивыми к входу. 

Упражнение 8.1**. Рассмотрим U-образную кривую средних затрат в од-
нопродуктовой отрасли. Предположим, что кривая спроса пересекает кривую 
средних затрат немного правее наиболее эффективного масштаба (т. е. выпуска, 
минимизирующего средние затраты). Используя график, покажите, что устой-
чивого распределения не существует. 

* 

7 Д л я строгости мы должны проверить, что общественный плановик не смог бы сде-
лать лучше, заставляя фирму случайно выбирать среди различных цен. Чтобы заметить, 
что случайный выбор цены снижает благосостояние, достаточно показать, что функция 
совокупного благосостояния W(p) вогнута по р. Если это верно, тогда из неравенства 
Йенсена E W ( p ) < W(Ep) и благосостояние оказывается выше при детерминированной 
цене Ер, чем при случайной цене р (где Е обозначает ожидание по цене). Если, кроме 
того, функция прибыли, П(р), вогнута п о р , фирма получает неотрицательные прибыли 
при детерминированной цене Ер при условии, что она получает неотрицательную при-
быль при случайной цене р (поскольку П(Ер) > ЕП(р) > 0), так что ограничение на 
получение фирмой неотрицательной прибыли скорее выполняется при детерминирован-
ной цене, чем при случайной. Предположим в наших целях, что 

D'(p) + (р - c)D"(p) < 0. 

Тогда 

Кроме того, 

W"(P) = [S(P) D(P) + (Р - ]' = D'(p) + (р - c)D"(P) < О 

(где S обозначает чистый потребительский излишек). Поэтому и П и W вогнуты. За 
более общими выводами о нежелательности случайных цен обращайтесь к [112] . 
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Возникает естественный вопрос: какие же ситуации описаны аксиомами 
состязательности, в частности аксиомой устойчивости? Хотелось бы описать 
(по крайней мере традиционным путем) конкуренцию в отрасли с естественной 
монополией и сравнить ее исход с состязательным. 

Следующая игра дает состязательный результат: предположим, что фирмы 
сначала одновременно выбирают цены, а потом выбирают объемы производства 
(выбор выпуска включает и решение вопроса, входить ли в отрасль, т. е. выби-
рать ли строго положительный выпуск). Эта двухэтапная игра противоположна 
игре, описанной в главе 5, где фирмы выбирали выпуск прежде цен. Предпо-
ложим, что все потенциальные фирмы выбирают цену рс. Затем одна из них 
выбирает выпуск qc, а все остальные остаются за бортом (ничего не произво-
дят). Ясно, что это равновесие. Все фирмы получают нулевую прибыль. Если 
какая-нибудь фирма снизит цену ниже рс, она не сможет прибыльно снабжать 
рынок.8 Как правильно отметили Баумоль с соавторами, теорию совершенно 
состязательных рынков можно считать обобщением конкуренции Бертрана на 
рынки с возрастающей отдачей от масштаба.9 

Предыдущая игра описывает отрасль, в которой цены приспосабливаются 
медленнее, чем решения о количествах или входе. Цены считаются жесткими, 
тогда как фирмы выбирают свои количества. Так как цены обычно считают 
поддающимися относительно быстрому приспособлению, технология, следова-
тельно, включает постоянные затраты в смысле раздела 8.1.1. Это видение 
неявно выражено и в немногим более сложной теории входа под названием 
«ударить и убежать», предложенной сторонниками состязательности. Предпо-
ложим, что установленная укоренившейся фирмой цена неизменна в течение 
промежутка времени г и что вход и выход ничего не стоят. Если цена уко-
ренившейся фирмы превышает рс, какой-нибудь новичок может войти, слегка 
сбить рс (завоевывая тем самым всю долю рынка, занимаемую укоренившейся 
фирмой) и покинуть отрасль, прежде чем истекут т единиц времени, т. е. пре-
жде чем укоренившаяся фирма отреагирует снижением своей цены. Новичок 
(который, согласно предположению, не несет затрат на вход и выход) получит 
положительную прибыль. И значит, «устойчива» только ценар0. 

Эта интерпретация состязательности появилась вследствие критики утвер-
ждений о том, что цена, по всей вероятности, приспосабливается быстрее, чем 
решения о количествах или входе. Приспособление цены действительно ка-
жется более быстрым в железнодорожном транспорте, где вход и расширение 
влечет за собой длительный процесс выкупа участков земли (обычно требуются 
огромные владения), проектирования и строительства железной дороги и т. д. 
Он, может быть, даже быстрее на авиалиниях, где открытие нового маршрута 
относительно быстрый процесс.10 

8Чтобы доказать, что равновесие единственно, рассмотрим самую высокую из цен 
Р > рс . установленных в ситуации равновесия любой фирмой. Покажите, что эта цена 
с вероятностью 1 оказывается строго выше, чем самая низкая из цен, установленных 
другими фирмами. Заключите, что эта фирма не получает прибыли, а это в свою очередь 
означает: самая низкая цена, назначенная другими фирмами, — это, с вероятностью. 1, 
Рс-

9См. в [58] альтернативный подход к состязательности в однопродуктовой отрасли. 
Гроссман предполагает, что фирмы сообщают свои кривые предложения, а не цены. 

10Однако Бэйли и Панзар [3] оспаривали, что теория состязательных рынков приме-
нима к рынкам авиалиний между двумя городами. В этой отрасли существует экономия 
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Если принять точку зрения, что цены обычно приспосабливаются быстрее, 
чем мощности, то цена укоренившейся фирмы вряд ли останется неизменной, 
когда новичок закончит формирование своих мощностей. Значит, вход должен 
побудить укоренившуюся фирму достаточно быстро снизить свою цену для того, 
чтобы адаптироваться к конкурентному давлению. Если цена укоренившейся 
фирмы быстро реагирует на вход («быстро» сравнительно с временным масшта-
бом инвестиций новичка), то вход методом «ударить и убежать» оказывается 
невыгодным, так как в естественной монополии нет места двум фирмам, конку-
рирующим по ценам. 

Альтернативным взглядом на состязательность является рассмотрение не 
жесткости цен, а краткосрочного «связывания» мощностей. При таком под-
ходе цены приспосабливаются «мгновенно». (Это, конечно, нереалистично; это 
метафора, за которой скрывается идея, что цены приспосабливаются быстро 
относительно временной шкалы игры мощности). Таким образом, в любой мо-
мент каждая фирма, имея текущий вектор мощностей, выбирает свою цену так, 
чтобы максимизировать прибыль. 

В теории организации промышленности давно предполагается, что если уко-
ренившаяся фирма связана своими мощностями только в коротком периоде, то 
она и потенциальный новичок находятся почти в одинаковом положении, так 

от масштаба, но постоянные затраты не являются поглощенными. (Самолеты можно 
восстановить без больших затрат. Поглощенные затраты, такие как затраты на взлетные 
полосы, диспетчерские пункты и наземное оборудование, несут муниципалитеты). Бэйли 
и Панзар предложили некоторое объяснение того, что монополисты (около 70% марш-
рутов обслуживается одной авиакомпанией) ведут себя более или менее конкурентно на 
своих дальних рейсах сразу после дерегулирования. В противоположность этому Бэйли с 
соавторами [2] обнаружили, что тарифы выше, когда при прочих равных условиях выше 
концентрация (но эта связь, хотя и подкреплена статистически, в экономическом плане 
не столь существенна. 

Брок и Шейнкман [19] исследуют «количественную устойчивость». Они говорят, 
что распределение цена—выпуск ( р , q) количественно устойчиво, если любой производ-
ственный план новичка qe дает отрицательную прибыль при очищающей рынок цене 
для выпуска q + qe. Так что новичок предполагает, что выпуск укоренившейся фирмы 
остается фиксированным после входа. Брок и Шейнкман показывают, что при некото-
рых предположениях ценовая устойчивость подразумевает количественную устойчивость 
и что в случае одного продукта распределение (р с , qc), при котором кривая спроса пере-
секает кривую средних затрат, является количественно устойчивым (оно не обязательно 
устойчиво по цене — см. упражнение 8.1) . 

Перри [101] рассматривает ценовые стратегии, но уходит от сделанного Баумолем 
с соавторами [7] предположения о ценовом единообразии. Укоренившаяся фирма про-
возглашает ценовой и количественный распорядок: она готова предложить q\ единиц 
товара по цене pi, затем на д2 единиц больше по цене р2 > р\ (так что общее предло-
жение при цене р2 составляет gi + <72 и т- Д-)- Новичок отвечает объявлением своего 
количественно-ценового распорядка. Здесь легче достичь устойчивости, чем при едино-
образном ценообразовании, поскольку сложнее прибыльно торговать по цене ниже , чем 
установленная укоренившейся фирмой. Укоренившаяся фирма может продать как раз 
достаточно продукции по низким ценам, чтобы остаточная кривая спроса новичка сдви-
нулась влево от его кривой средних затрат; в известном смысле укоренившаяся фирма 
может отдать определенное количество продукции по низким ценам, но по-прежнему по-
лучать прибыль за счет высоких цен на предельные единицы. Перри показывает, что 
она обычно получает строго положительную прибыль и что существование устойчивой 
количественно-ценовой стратегии может даже не требовать предположения о естествен-
ной монополии (которое необходимо, но не достаточно для существования устойчивого 
распределения при единообразном ценообразовании). 
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что входные барьеры (и прибыль укоренившейся фирмы) низки. Действительно, 
в модели, где фирмы не могут отделаться от выбранных мощностей в течение 
короткого периода, можно показать наличие равновесия, в котором производит 
только укоренившаяся фирма; этот явный монополист накапливает и постоянно 
обновляет (приблизительно) мощность qc и не получает (почти) прибыли. Если 
бы равновесные мощности укоренившейся фирмы были ниже (допуская поло-
жительные прибыли), то новичок мог бы войти и, из-за того что связывание 
мощностей укоренившейся фирмы краткосрочно, понес бы в течение короткого 
периода убытки дуополии до ухода укоренившейся фирмы. Затем новичок за-
хватил бы рынок и укоренился бы в отрасли. Поэтому перспектива высоких 
устойчивых прибылей вместе с краткостью борьбы за выбивание ранее укоре-
нившейся фирмы из отрасли поощряла бы вход. Более детально этот подход к 
состязательности развит в Дополнительном разделе. 

8.1.3. БОРЬБА НА ИСТОЩЕНИЕ 

Еще одним популярным подходом к естественной монополии является 
борьба на истощение. Подобно представленному в предыдущем разделе под-
ходу, основанному на краткосрочном связывании мощностей, он предполагает, 
что ценовые приспособления происходят быстрее, чем количественные. 

Понятие борьбы на истощение было введено в теоретической биологии Мэй-
нардом Смитом [92] для объяснения схваток между животными за добычу. Двух 
животных, дерущихся за добычу, можно уподобить двум фирмам, борющимся 
за контроль в отрасли с возрастающей отдачей от масштаба. Схватка обходится 
животным очень дорого, по крайней мере они отказываются от другой возмож-
ной активности и доходят до полного истощения. Точно так же конкуренция 
двух фирм в одной отрасли благодаря способности генерировать отрицательные 
прибыли может стоить им очень дорого. В обоих случаях цель схватки — за-
ставить соперника сдаться. Победивший зверь забирает добычу, победившая 
фирма приобретает монопольную власть. Неудачник уходит, жалея, что он 
вступил в этот бой. (Чтобы подобная схватка имела место, ее исход не должен 
быть предрешен заранее. Чтобы игроки имели желание участвовать в схватке, 
у каждого из них должны быть хоть какие-нибудь шансы на победу). Оба 
игрока в ходе борьбы на истощение выжидают и терпят убытки лишь временно. 
Игрок сдается, если к некоторому моменту времени его соперник еще не вышел 
из игры. 

Следующий пример представляет простейший случай борьбы на истощение. 
Предположим, время непрерывно от 0 до +оо; г — ставка процента. Есть две 
фирмы с идентичными функциями затрат C(q) = / + cq, если q > 0 и С(0) = О 
в единицу времени. Ценовое приспособление происходит моментально. Если в 
момент t на рынке действуют две фирмы, цена равняется предельным затратам 
с (конкуренция Бертрана) и каждая фирма теряет / в единицу времени. Если на 
рынке только одна фирма, цена равняется монопольной цене, рт, и фирма по-
лучает моментальную прибыль, Пт — / > 0, другая фирма не получает прибыли. 
Обе фирмы в момент 0 находятся на рынке. В каждое мгновение каждая фирма 
решает, выходить ли ей из отрасли (в зависимости от того, находится ли еще 
другая фирма на рынке). Выход не требует затрат. Для простоты предположим, 
что выбывшая фирма никогда не возвращается. (Хотя равновесие, которое мы 
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опишем ниже, останется равновесием, если даже будет допущено возвращение 
без затрат). После выбытия соперника оставшаяся фирма остается в отрасли 
навсегда, поскольку рынок является прибыльным для монополии. 

Теперь мы строим симметричное равновесие, в котором каждая фирма в 
любой момент безразлична к тому, выбыть ли или остаться. Чтобы фирме было 
безразлично, ожидаемые прибыли от этих двух альтернатив должны быть оди-
наковыми. Поскольку выбытие в момент t означает с э т о г о м о м е н т а нулевые 
прибыли, ожидаемые сегодняшние дисконтированные прибыли начиная с лю-
бого момента должны равняться нулю. Если обе фирмы к моменту t все еще 
на рынке, каждая из фирм выбывает с вероятностью x d t между t и t + d t , где 
х = г / / / ( П т — /) . Чтобы убедиться в формировании этими стратегиями равно-
весия, предположим, что в момент t обе фирмы все еще на рынке. 

Если выбывает фирма 1, она получает 0 начиная с момента t. Если фирма 1 
остается до момента t + d t , она несет олигопольные убытки f d t . Однако фирма 2 
с вероятностью x d t выбывает в этот короткий промежуток времени. Тогда 
фирма 1 становится монополией и зарабатывает после этого общие (дисконти-
рованные) прибыли (Пт — /) /г . Если фирма 2 в момент t + dt все еще остается, 
фирма 1 пожелает выбыть и, следовательно, получит 0 с этого момента. Фирме 1 
безразлично, выбыть в момент t или оставаться до t + d t , если 

П т - f 
О = - f d t + ( x d t ) - + 0. г 

Исход для отрасли будет стохастическим. Каждая фирма выбывает в соответ-
ствии с процессом Пуассона с параметром х . 1 1 

Это равновесие совместимо со свободным возвратом, поскольку ценность 
того, чтобы находиться в отрасли, равна 0, и, следовательно, раз ты выбыл, 
нет смысла входить заново. Равновесие не единственно,12 однако если мы отка-
жемся от нашего предположения о совершенной информированности и допустим 
неопределенность в отношении постоянных (альтернативных) затрат соперника 
(см. главу 9) и если основа этой неопределенности достаточно прочна, то сим-
метричное равновесие является также и единственным равновесием. 

Борьба на истощение дает следующие результаты. 
1. В отрасли в течение (случайного) промежутка времени находятся две 

фирмы (технологическая неэффективность), затем остается только одна. 
2. Фирмы не получают ex ante рент, но ex post могут иметь прибыль. 
3. Цена сначала является конкурентной, а потом уравнивается с монополь-

ной. Размещение не является вынужденно эффективным, и благосостояние 
ниже, чем при состязательности. 

Вторая часть вывода 3 следует из того, что состязательное размещение опти-
мально при отсутствии субсидий. Следующее упражнение проверяет этот резуль-
тат для просто определенного спроса. 

Упражнение 8.2**. Все фирмы в отрасли имеют одинаковые затраты произ-
водства: C ( q ) = / = 3/16 (предельные затраты равны 0). Спрос D ( p ) = 1 — р. 

11 Иначе говоря, накопленная вероятность выбытия фирмы до момента t при условии, 
что другая фирма еще не выбыла, равняется 1 — e~xt (экспоненциальное распределение). 

12Существуют также асимметричные равновесия. Например, в каждый момент 
фирма 1 остается на рынке, а фирма 2 выходит (еще одно равновесие получается, если 
названия фирм поменять местами). 
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1. Является ли это «естественной монополией»? 
2. Вычислите состязательное распределение. Рассчитайте уровень благосо-

стояния. 
3. Получите симметричное равновесие для борьбы на истощение двух фирм 

с бесконечным горизонтом и непрерывным временем. Вычислите ожидаемое 
общее благосостояние и сравните с ответом на вопрос 2. (Указание: для пуассо-
новского процесса с параметром у вероятность того, что событие не произойдет 
ко времени t, равна e~yt). 

Рис. 8.2 иллюстрирует разницу в динамике цен в теориях состязательно-
сти и борьбы на истощение. Может быть полезным взглянуть на естественную 
монополию с точки зрения литературы, посвященной поиску ренты. Как было 
отмечено в главе 1, Познер утверждал, что перспектива монопольных прибы-
лей порождает борьбу за присвоение этих прибылей. Все монопольные прибыли 
должны быть добавлены к треугольнику безвозвратных потерь для общества, 
если выполняются два постулата: постулат растрачивания ренты (или нулевой 
прибыли), который утверждает, что общие расходы фирмы на присвоение моно-
польной прибыли равны этой монопольной прибыли, и постулат расточительно-
сти (wastefulness), который утверждает, что эти расходы не приносят сколько-
нибудь социально ценных побочных продуктов. 

I Борьба, на истощение 

Конкурент оспособнасть 

Время 

Рис. 8.2. Динамика цены при естественной монополии. 

И состязательное размещение, и борьба на истощение в равновесной ситу-
ации удовлетворяют постулату растрачивания ренты (rent-dissipation). Конку-
ренция за монопольное положение сводит отраслевые прибыли к нулю.13 Состя-
зательное размещение дает интересное изменение постулата расточительности. 
Поскольку растрачивание ренты проявляется через низкие цены, оно выгодно 
для потребителя и полезно в социальном плане. Равновесие в борьбе на истоще-
ние ближе к удовлетворению постулата расточительности, чем состязательное 
размещение. Некоторые прибыли растрачиваются зря (так, постоянные про-
изводственные затраты удваиваются). Но потребители имеют также возмож-
ность воспользоваться ценой на уровне предельных затрат в течение некоторого 
времени, пока не установятся монопольные цены (размещение Познера соответ-
ствовало бы монопольному ценообразованию в каждый момент). Следовательно, 
благосостояние выше, чем предсказано литературой о поиске ренты, и ниже, чем 
благосостояние, связанное с состязательным размещением. 

1 3 На это можно посмотреть так. На состязательном рынке прибыль оказывается 
нулевой. Чтобы получить ее, никаких средств не хватит. Напротив, в борьбе на исто-
щение монопольная прибыль регулярно присутствует. Расходы соответствуют потерям 
олигополии, понесенным до возникновения монопольной ситуации. 
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Еще одна интересная аналогия связана с отклонениями от свободного входа, 
которые обсуждались в главе 7. Как отмечает Уинстон [139], решение о вы-
ходе можно считать обратным решению о входе. Поэтому это решение подвер-
жено двум точно таким же отклонениям — «несовершенной присваиваемости 
(appropriability) потребительского излишка» и «эффекту кражи дела» (business-
stealing effect), — что и решение о входе. Пусть w(p) обозначает валовое 
(включая постоянные затраты) общественное благосостояние в единицу времени. 
Чтобы проиллюстрировать эти два отклонения, предположим, что есть два по-
требителя с единичным спросом и что с = 0. Сначала остановимся на эффекте 
кражи дела и предположим, что оба потребителя имеют одинаковую оценку 
v для производимого товара. Тогда монопольная прибыль в единицу времени 
Пт = v. Монополист захватывает весь потребительский излишек и не вносит 
искажений в потребление. Поэтому 

w ( c ) - w ( p m ) = V - V = 0 < / . 

Общественный выигрыш от конкуренции в единицу времени ниже, чем посто-
янные затраты производства. Для общества оптимально иметь в любой момент 
единственную фирму, даже если нельзя контролировать ее ценового поведения. 
Значит, здесь выход слишком мал. Далее предположим, что потребители имеют 
разные оценки v\ < v2 и что v2 > 2 v \ , а монополист устанавливает цену v 2 . На-
значив vj (что привело бы к социально оптимальному потреблению), он захватил 
бы только часть общего потребительского излишка. Теперь, если / ниже, чем 

w(c) - w ( p m ) = (г>! + v 2 ) - v 2 = v u 

предпочтительнее конкуренция.14 Это значит, что, когда фирма решает выйти 
(поскольку ее частный стимул остаться равен нулю), общественный плановик 
хотел бы ее задержать — в общественном смысле выход слишком велик, по-
скольку фирмы не присваивают часть потребительского излишка, создаваемую 
конкуренцией. Следовательно, в мире второго наилучшего, где нет возможности 
регулировать ценообразование, общественный плановик постарался бы предот-
вратить любой выход. 

Предыдущий анализ полностью опирается на жесткую ценовую конкурен-
цию между двумя фирмами. Предположим, что они сумели тайно договориться 
о ценах, пока еще находились на рынке (см. главу 6, обсуждение тайного сго-
вора). Тогда рыночная цена равна рт независимо от числа оставшихся фирм. 
Следовательно, общественный плановик хотел бы, чтобы одна из фирм вышла в 
момент 0 во избежание бесполезного дублирования постоянных затрат. Однако 
предположим, что фирмы ведут борьбу на истощение и теряют (/ — Пт /2) > О 
в единицу времени в процессе конкуренции. При симметричном равновесии 
каждая фирма выходит между t и t + dt с вероятностью x ' d t , где х' задано 

1 4 В этом примере П т = v 2 > 2 v i > 2 / . 
Пока фирмы ведут конкуренцию Бертрана, условия / > 0 достаточно, чтобы рынок 

был естественной монополией. 
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что дает х' < х. Поскольку борьба за монопольное положение при тайном сго-
воре обходится не так дорого, фирмы выходят медленнее и именно тогда, когда 
общественный плановик предпочел бы оставить одну фирму. Здесь мы имеем 
пример эффекта кражи дела. То, что фирма останется, не имеет никакой об-
щественной ценности; все прибыли возникают за счет изъятия половины мо-
нопольной прибыли соперника (и всей монопольной прибыли, если соперник 
вышел). При тайном сговоре выход слишком мал.15 

Парадигма борьбы на истощение использовалась для того, чтобы попытаться 
предсказать, большие или малые фирмы скорее выйдут из приходящей в упа-
док отрасли с возрастающей отдачей от масштаба. Гемават и Нэйлебуф [51] 
утверждают, что крупные фирмы выйдут раньше, оставив отрасль мелким. Ин-
туиция подсказывает, что, если спрос падает, большая фирма теряет жизне-
способность быстрее (она слишком велика в сравнении с рынком). Поэтому в 
монопольной ситуации крупная фирма вышла бы раньше, чем мелкая. В кон-
курентной дуополии предчувствие, что большая фирма в конце концов покинет 
рынок, является стимулом к тому, чтобы мелкая фирма осталась. Как пока-
зывают Гемават и Нэйлебуф, это заставляет крупную фирму уйти, как только 
ее сиюминутные прибыли становятся отрицательными (т. е. никакой борьбы на 
истощение на пути к равновесию нет).16 Лондриган [80] расширяет эту модель 
допущением полного жизненного цикла товара, в котором его рынок растет, а 
потом приходит в упадок.17 

Уинстон [139] показывает, что результат Гемавата—Нэйлебуфа решающим 
образом зависит от неспособности крупных фирм «сесть на диету». Он утвер-
ждает, что на практике большая фирма может оказаться способной к снижению 
числа заводов и стать мелкой фирмой, если падает спрос. Затем он ищет рав-

15См. [83] и статический анализ отклонений от свободного доступа в отрасли с од-
нородным продуктом в обзорном упражнении 24. 

16Модель Гемавата—Нэйлебуфа предполагает, что каждая фирма сталкивается с по-
током затрат на поддержание мощностей, который пропорционален величине мощно-
сти фирмы (нет постоянных затрат, независимых от масштаба производства). Обозначая 
обратную функцию спроса P(K,t), где t — момент времени, К = Кi + К2 — отра-
слевая мощность и С — затраты, связанные с поддержанием производства, получаем, 
что сиюминутная прибыль фирмы i (предполагая, что в момент t обе фирмы еще в игре) 
равняется 

Предположим, что дР/дК < 0 и dP/dt < 0 (т. е. отрасль приходит в упадок). Положим 
также, что решение о выходе является единовременным (т. е. мощности фирмы сразу 
падают от R", до 0). Пусть t* определяется 

P{K,,t*) = с. 

Если К\ > К2, то t* < t*, т. е. в монопольной ситуации фирма 1 вышла бы раньше 
фирмы 2. Обратная индукция показывает, что фирма 1 выходит первой в такой момент 
( < <*, что Р(К\ + K2,t) — с, а фирма 2 остается до t*. (Указание. В момент г* 
доминирующей стратегией фирмы 1 является выход. Было бы глупо со стороны фирмы 
2 выходить в момент t* — е при малом е. В худшем случае она потеряет некоторую 

. прибыль в течение промежутка г, но затем, с t* до t*, станет прибыльным монополистом; 
таким образом, предполагая, что возвращение обходится дорого, получаем, что фирма 2 

[остается, а фирма 1 выходит). 
17Анализ борьбы на истощение в случае, когда прибыли следуют стохастическому 

[процессу, см. в [40, 65]. 
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новесие в ситуации, когда фирма может закрыть часть заводов (выход проис-
ходит, когда закрывается последний завод), и показывает, что возможен целый 
ряд различных исходов. Уинстон отмечает, что, например, в приходящей в 
упадок отрасли, производящей антиударные добавки для освинцованного газо-
лина, первым вышел самый мелкий производитель. Гемават и Нэйлебуф [51] 
предложили несколько примеров, включающих отрасль по производству синте-
тического содового порошка и британскую сталелитейную индустрию, в которых 
первыми выходили самые крупные фирмы. 

Существует один случай, для которого исход может быть предсказан без 
близкого знакомства с отраслью. Гемават и Нэйлебуф [52] и Уинстон [139] 
показывают, что, если фирмы сумели сократить свои мощности после резкого 
снижения спроса, которое побуждало к выходу, более крупная фирма уменьшает 
свои мощности до размеров соперника и после этого обе фирмы снижают свои 
мощности симметрично (так, что размер их остается одинаковым).18 

В главе 9 мы рассмотрим другой аспект борьбы на истощение: возможность 
того, что каждая фирма обладает неполной информацией о производстве или 
альтернативных затратах соперников. Длительность времени, уже потраченного 
фирмой в разрушительной олигопольной борьбе, и будет тогда сигнализировать 
об эффективности фирмы (или она имеет недостаточные внешние возможности, 
или рынок сместил выгоды на другие группы ее продукции). Будет также обсу-
ждаться связь между борьбой на истощение, Байесовой корректировкой и дар-
виновским отбором в отрасли. 

18 Модель Гемавата—Нэйлебуфа является моделью с непрерывным временем и непре-
рывным приспособлением мощностей. Модель Уинстона предлагает дискретное время и 
неделимые заводы (plants) одинаковых размеров; она не требует почти непрерывного сни-
жения, но использует предположение, подобное марковскому. 

Далее следует эвристическое описание равновесия. Рассмотрим модель с непрерыв-
ным временем, описанную в прим. 16. Пусть R(Kj,t) обозначает статическую функцию 
реагирования фирмы г в момент t. Она максимизирует 

по Пусть (К*(<), К*(<)) обозначает статическое равновесие Нэша, определяемое 
K*{t) = R(K*(t),t). При некоторых предположениях dR/dt < 0, что подразумевает 
dK*/dt < 0. Теперь рассмотрим динамическую модель и для простоты предположим, 
что фирмы могут только сокращать мощности. Равновесные стратегии: 

если 

Ki(t) < R(Kj (t), t) для i = 1,2, 

ни одна из фирм в момент t не снижает своих мощностей; 
если 

• K,(t) < R(Kj(t),t) и Kj(t) > R{Ki(t),t), 

фирма i не снижает мощности. Фирма j остается на своей кривой реагирования или 
двигается к ней (т. е. она непрерывно снижает свои мощности, если она находится 
на ее кривой реагирования, и прерывно, если выше ее). Если Кг(1) > R{KAt),t) для 
г — 1,2, обе фирмы двигаются к статическому равновесию Нэша ( K * ( t ) , Ii*(t)). Затем 
они сокращают свои мощности, чтобы остаться на своей кривой реагирования. Равнове-
сие является не чем иным, как последовательностью близоруких (статических) исходов 
Курно. 
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8.2. ПОГЛОЩЕННЫЕ ЗАТРАТЫ И БАРЬЕРЫ НА ВХОД: 
МОДЕЛЬ ШТАКЕЛЬБЕРГА—СПЕНСА—ДИКСИТА 

Характерным аспектом поглощенных затрат является ценность их связы-
вания. Фирма, которая сегодня покупает оборудование, сигнализирует, что 
она останется с ним и завтра, если ей не удастся перепродать это оборудова-
ние. Поэтому мы можем предположить, что покупка оборудования, если она 

| наблюдаема кем-либо из соперников, может иметь стратегическое значение и, 
следовательно, не является исключительно внутренним вопросом минимизации 
затрат. Соперники могут интерпретировать покупку оборудования как плохие 

: новости о прибыльности рынка и могут снизить масштабы своего вступления 
j или вообще отказаться от него. Целью данного раздела является проверка этого 
I предположения. 

Нам понадобится чисто динамическая модель. Поглощенные затраты — 
это, по определению, многопериодный феномен, как и сдерживание входа. Мы 

| также введем временную асимметрию. Некоторые фирмы, возможно из-за тех-
нологического превосходства, будут входить на рынок раньше. Мы увидим, что 
! эти упрочившиеся (также называемые укоренившимися) фирмы накапливают 
такое количество «капитала», которого достаточно, чтобы ограничить доступ 
других фирм или даже сделать их вход неприбыльным. Следовательно, преиму-
щества первопроходца (first-mover) позволяют упрочившимся фирмам ограни-

; чивать или предотвращать конкуренцию. Мы будем понимать под «капиталом» 
| оборудование и машины; однако, как будет показано далее, концепция капитала 
; может быть интерпретирована гораздо шире. 

8.2.1. ПРЕДОСТАВЛЯЕМЫЙ, СДЕРЖИВАЕМЫЙ И БЛОКИРУЕМЫЙ ВХОД 

Мы начнем с протомодели, крайне упрощенная структура которой поможет 
осветить концепцию входного барьера. Эта модель принадлежит Генриху фон 
Штакельбергу [127]. 

Рассмотрим отрасль с двумя фирмами. Фирма 1 (существующая фирма) 
выбирает уровень капитала К\, который затем фиксируется. (Мы вернемся к 
этому предположению позже). Фирма 2 (потенциальный новичок) наблюдает 
К1 и выбирает свой уровень капитала К2, который также фиксируется. 

Предположим, что прибыли двух фирм определяются так: 

П2(КиК2) = К2{1- Кг- К2). 
Эти функции будут интерпретированы позже. (Из главы 5 мы помним, что 
они являются функциями прибыли в редуцированной форме и появились при 
анализе конкуренции на продуктовом рынке в коротком периоде с заданными 
мощностями). Здесь необходимо отметить, что эти функции имеют два каче-
ства, которые нужны для обобщения результатов для более общих функций 
прибыли: во-первых, каждой фирме не нравится, когда другая фирма накап-
ливает капитал (П^ < 0), во-вторых, предельная ценность капитала у каждой 
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фирмы снижается вместе с уровнем капитала другой фирмы (П| • < 0). Таким 
образом, уровни капитала являются стратегическими субститутами (см. введе-
ние ко II части). 

Для начала предположим, что нет постоянных затрат на вход. Две фирмы 
ведут игру в течение двух периодов. Фирма 1 должна предвидеть реакцию 
фирмы 2 на уровень капитала Кг. Максимизация прибыли фирмой 2 требует, 
чтобы 

К * = 

где #2 — функция реагирования фирмы 2 (т. е. R2(K\) максимизирует 
— А'х — К2) по Л'2). Следовательно, фирма 1 максимизирует 

П1 = Кг ( l - 1 ~ К г 

откуда мы можем определить совершенное равновесие Нэша: 

А', = 1. К, = 1. П' = I , П» = 1 . 

Несмотря на идентичные функции прибыли, фирма 1 в состоянии получить 
большую прибыль, чем фирма 2, ограничив размер присутствия фирмы 2. Этот 
результат иллюстрирует преимущество первопроходца. Мы знаем, что, если 
бы обе фирмы должны были одновременно выбрать свои уровни капитала, ка-
ждая оптимально реагировала бы на выбор другой, так что К 2 = R 2 ( K I ) и 
K I — R I ( K 2 ) - Используя симметрию, получаем, что решение одновременного 
входа (simultaneous-move) дает 

* * К г = " 1 

11 

1 

Исходы одновременного входа и 
последовательного входа проиллю-
стрированы на рис. 8.3. Преры-
вистые линии представляют кривые 
изоприбыли. По определению кри-
вых реагирования, кривая изопри-
были фирмы 1 горизонтальна в точке 
пересечения с R] и кривая изопри-
были фирмы 2 вертикальна в точке 

^ пересечения с R2• Согласно обще-
1 принятой аббревиатуре, S и N ис-

пользуются для обозначения равно-
весных исходов, соответственно в по-
следовательной и одновременной 

игре. Обычно они называются равновесиями Штакельберга и Нэша, но на са-
мом деле терминология здесь немного некорректна. В обоих случаях концепция 

Рис. 8.3. Исход Штакельберга. 
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равновесия одна и та же: (совершенное) равновесие Нэша. Просто игры отли-
чаются своими временными шкалами. В игре Штакельберга фирма 1 имеет 
возможность выбрать уровень капитала прежде фирмы 2 и, значит, повлиять 
на фирму 2. 

Мы заключаем, что временная асимметрия позволяет фирме 1 ограничить 
уровень капитала фирмы 2. Чтобы сделать это, она накапливает больший ка-
питал, чем могла бы накопить в случае одновременного равновесия. Следова-
тельно, функция прибыльности предельных инвестиций для фирмы 2 является 
убывающей при условии, что стимул этой фирмы — не накапливать слишком 
большой капитал. Интуиция подсказывает то же самое и для более общих функ-
ций прибыли; увеличивая К\, фирма 1 снижает предельную прибыль фирмы 2 
от инвестирования (П2) (поскольку П2

2 < 0). Значит, фирма 2 меньше инвести-
рует, что приносит выгоду ее сопернику (П2 < 0). 

Следует отметить роль необратимости уровней капитала (т. е. тот факт, что 
они не могут быть в будущем уменьшены). Фирма 1 уже не находится на своей 
кривой реагирования. Ее лучшим ответом на К2 = 1/4 будет К\ — 3/8 < 1/2. 

; Если бы после того, как фирма К2 сделала свой выбор, фирма 1 могла сокра-
тить К\, она сделала бы это. Однако фирма 2 выбрала бы тогда К2 > 1/4, 
предвосхищая этот ответ. В этом смысле фирма 1 понесла бы потери за счет 

[своей гибкости. Тот факт, что инвестиционные затраты являются поглощен-
: ными, служит барьером на выход и позволяет укоренившейся фирме связать 
' себя высоким уровнем капитала. 

Поэтому, если инвестиции имеют ценность связывания, важно, чтобы они 
j были труднообратимыми. В частности, если машины, используемые упрочив-
шейся фирмой, могут быть с легкостью перепроданы на вторичном рынке, такое 
положение не будет удовлетворять этому условию. Эффект связывания тем силь-
нее, чем медленнее происходит обесценение капитала и чем специфичнее он для 

[фирмы (т. е. когда его перепродажа влечет большие потери). 
Ценность связывания и со-

ответствующее понятие сжига-
!ния мостов имеет широкое при-
менение за рамками экономики. 
Часто приводится пример двух 
армий, желающих захватить 
остров, расположенный между 
их странами и соединенный с 
ними мостом (рис. 8.4). Каждая 
из армий предпочитает отдать 
остров своему оппоненту, нежели вступать в бой. Армия 1, которая кое-что 
помнит из теории игр, захватывает остров и поджигает за собой мост. Армия 2 
теперь не имеет другого выбора, как отдать остров армии 1, поскольку она знает, 
что в случае атаки у армии 1 нет другого выбора, как отражать нападение. Это 
парадокс связывания: армия 1 улучшает свое положение, сокращая набор воз-
можных альтернатив. 

Равновесие, описанное выше, демонстрирует, каким образом укоренивша-
яся фирма (фирма 1) может сократить масштабы входа фирме 2. Следуя [22], 
мы назовем это барьером подвижности (barrier to mobility). Мы будем также 
говорить, что фирма 1 предоставляет (accommodates) вход в том случае, когда 
она воспринимает вход как дарованный и просто пытается повлиять на последу-

Армия 1 Остров Армия 2 

Рис. 8 .4 . 
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ющее поведение фирмы 2. В этой модели фирма 1 не может воспрепятствовать 
входу. Фирма 2 отказывается входить (К2 = R2(Ki) = 0), только если Кг > 1, 
что принесло бы отрицательные прибыли (убытки) фирме 1. Экономически это 
означает, что фирме 2 всегда, даже в небольших масштабах, стоит осуществлять 
вход в отрасль. Если фирма 1 получает положительные прибыли, фирма 2 мо-
жет выбрать небольшой уровень капитала, который вряд ли повлияет на рыноч-
ную цену, и сама будет получать прибыль. 

Подобный маломасштабный вход при возрастающей отдаче от масштаба ста-
новится неприбыльным. Чтобы проиллюстрировать возможность предотвратить 
вход, введем в модель постоянные затраты на вход, /. Предположим, что 
фирма 2 имеет следующую функцию прибыли: 

П2(Л'х, 
К2( 1 - К\ - К2) - / , если К2 > 0, 

если К2 = 0. 

К \ = 1/2, Положим, что / < 1/16. Если фирма 1 выбирает, как и раньше, 
фирма 2 выбирает К2 = 1/4 и получает прибыль (1/16 - /) > 0. 

Однако этот выбор К\ может быть неоптимальным для фирмы 1, которая 
может увеличить свою прибыль, полностью предотвратив доступ фирмы 2. A'J\ 
уровень капитала, который лишает смысла вход, задается соотношением19 

• К , 

или 

m a x [ A ' 2 ( 1 
К 2 

Кривая реагирования фирмы 2, изображен-
ная на рис. 8.5, совпадает до точки К\ с кривой 
реагирования на рис. 8.3, а затем сливается с го-
ризонтальной осью. Когда вход закрыт, прибыль 
фирмы 1 

Рис. 8.5. Постоянные затраты 
на вход отражают минималь-

ный уровень капитала. 

Если / близко к 1/16, эта прибыль выше, чем 1/8. Поэтому фирма 1 заинтере-
сована не просто в ограничении входа, а в том, чтобы полностью отбить охоту к 

• входу у фирмы 2. Фирма 1 осуществляет этот замысел, выбирая К\ = Л'}", по-
скольку накопление на уровне, отличном от К^, снижает прибыль. (К^ выше, 
чем монопольный уровень капитала, 1/2).20 

19 Верхний индекс b обозначает барьер. 
2 0Технически К\ = 1 / 2 удовлетворяет локальным условиям первого и второго по-

рядка для фирмы 1. Однако, поскольку функция реагирования фирмы 2 имеет разрыв в 
точке Л" ,̂ целевая функция фирмы 1 не является глобально вогнутой. Поэтому К1 — 1 /2 
не обязательно максимум. 
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В терминологии Бэйна равновесие для / чуть ниже 1/16 — это равновесие 
сдерживаемого входа, тогда как равновесие для / = О (или, шире, для малого 
/) — это равновесие предоставленного входа. Если / > 1/16, фирма 1 блокирует 
вход, выбирая просто монопольный уровень капитала К™ = 1/2.21 

[Упражнение 8.3*. Неделимости могут, подобно постоянным затратам, вести 
к монополистическим структурам, если их соединить с преимуществом перво-
проходца. Предположим, что фирмы должны построить целое число заводов: 
0,1, 2,... Строительство п заводов стоит 3.57г. Каждый завод производит 1 еди-
ницу продукции, переменных затрат нет, и рыночная цена р = 6 — Л', где К — 
общая мощность отрасли (число заводов). 

1. Покажите, что монополист построит один завод. 
2. Рассмотрите дуополистов, одновременно выбирающих количество своих 

заводов, К\ и К2. Пусть р = б — К\ — К2- Покажите, что в равновесии Курно 
каждая фирма строит один завод. ; 

3. Предположим, что фирма 1 строит прежде фирмы 2. Покажите, что 
фирма 1 построит два завода, а фирма 2 — ничего. Прокомментируйте общие 
черты и различия со случаем непрерывная инвестиция—постоянные затраты. 

8.2.2. ОБСУЖДЕНИЕ И РАСПРОСТРАНЕНИЕ 

8.2.2.1. ФУНКЦИИ ПРИБЫЛИ В РЕДУЦИРОВАННОЙ ФОРМЕ 

Теперь мы возвращаемся к интерпретации функций прибыли. Штакельберг 
фактически выписывал свою двухэтапную игру в терминах количеств. Остаются 
по крайней мере три неразрешенных вопроса. Что означает количественная 
конкуренция? Почему одна из фирм пользуется преимуществом первопроходца 
(т. е. первой выбирает свое количество)? Почему количество имеет ценность 
связывания? Спенс [122, 123] и Диксит [26, 27] сделали теорию Штакельберга 
последовательной главным образом посредством интерпретации переменной ко-
личества как производственной мощности (что мы и ввели в систему обозначе-
ний). Это дает возможность ответить на все три вопроса. Во-первых, функции 
прибыли представляют их в редуцированной форме после того, как они опреде-
лены для краткосрочной конкуренции на товарном рынке при заданных уровнях 
мощностей. Во-вторых, преимущество первопроходца может появиться из-за 
того, что фирмы раньше приобретают технологии или действуют быстрее, чем 
другие фирмы. В-третьих, мощности имеют ценность связывания в той степени, 
в какой они являются поглощенными. 

Замечание 1. В главе 5 мы вывели функции прибыли, решая задачу ценовой 
конкуренции с ограниченными мощностями. Спенс и Диксит отступают от этого 
в двух отношениях. Во-первых, краткосрочную конкуренцию они принимают 
как количественную, а не ценовую конкуренцию. Во-вторых, они допускают, 
что во время конкуренции на продуктовом рынке фирмы накапливают большие 
мощности. Рассмотрим модель Диксита [27]. В первый период фирма 1 выби-
рает мощность К\, затрачивая c0A'j. Эта мощность может быть впоследствии 

н 

21То, что при открытом входе монопольный уровень совпадает с уровнем капитала 
укоренившейся фирмы 1, — случайность, объясняющаяся квадратичной формой выбран-
ной нами функции прибыли. 
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Предельные затраты 

увеличена, но уменьшена быть не может. Фирма 2 замечает величину К\. За-
тем, во второй период, обе фирмы выбирают свои объемы выпуска {qx и q2) и 
мощности (Л'х и К2) одновременно, причем Л'х > К\. Производство требует 
затрат с на единицу продукции. Продукция не может превышать мощности: 
qi < Ki для всех i. Цена равна очищающей рынок цене при заданных выпус-
ках. 

Фирма 2 сталкивается с краткосроч-
ными и долгосрочными предельными затра-
тами, равными со + с, и, очевидно, вы-
бирает идентичные мощности и выпуски 
(К2 = q2). Так как qx < К\, фирма 1 несет 
краткосрочные предельные затраты, рав-
ные с; каждая же единица продукции сверх 
К1 стоит долгосрочных предельных затрат 
с0 + с. Кривая краткосрочных предельных 
затрат представлена на рис. 8.6, из кото-
рого можно сделать предположение, почему 
мощность имеет ценность связывания: она 
ex post снижает (вплоть до Л'х) предельные 
затраты производства и поэтому делает про-
изводство первых Л'х единиц привлекатель-
ным во втором периоде. Чтобы это было 
видно более отчетливо, мы можем рассмо-

треть две функции реагирования. Если бы фирмы выбирали свой уровень ка-
питала и выпуска одновременно (т. е. если бы не было преимущества первопро-
ходца), они столкнулись бы с затратами CQ + с на каждую единицу продукции в 
момент принятия производственного решения. Если предположить, что кривая 
спроса линейна (р = а — bq), то фирма г максимизировала бы 

q,(a - b(q, -f qj) - c0 - с). 

(Здесь, очевидно, нет смысла накапливать мощности, которые не используются 
в производстве). Значит, функция реагирования будет 

Рис. 8.6. Краткосрочные предельные 
затраты. 

Теперь рассмотрим двухпериодную игру Диксита, где фирма 1 выбирает мощ-
ности в первом периоде, а объем производства — во втором, тогда как фирма 2 
и мощности, и объем производства выбирает во втором периоде. Функция реа-
гирования фирмы 2 во втором периоде будет 

а - bqi — CQ — с 
26 

Однако фирма 1 во втором периоде имеет другую функцию реагирования, кото-
рая называется краткосрочной функцией реагирования. Вплоть до Л'х она несет 
только предельные затраты с и, следовательно, имеет функцию реагирования 
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Равновесие бо 
Втором периоде 

Рис. 8.7. Краткосрочная и долго-
срочная функции реагирования. 

За пределами К\ краткосрочная и дол-
госрочная функции реагирования совпадают: 

Равновесие во втором периоде как функция 
К\ может, следовательно, быть получено из 
пересечения Ri и R2 на рис. 8.7. 

Из рис. 8.7 можно видеть, что у фирмы 1 
нет стимула в первом периоде инвестиро-
вать в мощности, которые она в конце кон-
дов не использует.22 Кроме того, фирма 1 
получает выгоду, инвестируя за точкой, со-
ответствующей мощности Нэша К^, по-
скольку это сдвигает равновесие вправо от 
Аг вдоль R2, ЧТО увеличивает прибыль фир-
мы 1. 

Это не объясняет, как определяются цены. Предполагается, что рыночная 
цена приводит рынок в равновесие. Например, рыночная цена для линейного 
спроса р = а — bq есть 

р = a - b(qy + q2). 

Предполагая, что во втором периоде фирмы производят в соответствии с мощно-
стями, qi = R'i (это фактически является частью вывода), мы можем выписать 
функции прибыли в редуцированной форме: 

П\Ки K j ) = I(i(a - с 0 - с - b(Kt + К,•)), 

которые имеют предыдущую форму при а — с0 — с = 1 и = 1. 
Как обычно, присутствие аукциониста не вполне удовлетворительно. Более 

реалистическое описание игры Спенса—Диксита могло бы требовать «игры с 
двумя ограничениями мощности». Первое ограничение относится к производ-
ственной мощности, которая ограничивает уровень выпуска; предельные за-
траты равняются с, пока qi < Л';. Второе ограничение мощности касается про-
дажной мощности, которое ограничивает уровень продаж — фирма i не может 
продать больше, чем она произвела: Xi < qt, где х{ — объем продаж. Эта ин-
терпретация добавляет просто третий этап, на котором фирмы выбирают цены, 
ограниченные их выпусками. 

В литературе изучается вопрос, использует ли укоренившаяся фирма свои 
мощности после того, как она ограничила вход. Иначе говоря, сохраняет ли 
фирма 1 бездействующие мощности для того, чтобы ограничить вход фирмы 2? 
Используя количественную конкуренцию в качестве парадигмы краткосрочной 
конкуренции на продуктовом рынке, Спенс ответил на этот вопрос утверди-
тельно. Но Диксит показал, что результат Спенса объясняется тем, что его рав-
новесие не является «совершенным».23 Действительно, при вогнутой функции 

2 2Бездействующие мощности появились бы, если краткосрочная кривая реагиро-
вания фирмы 1 пересекала бы кривую реагирования фирмы 2 в какой-нибудь точке 
91 < К1. Фирма 1 могла бы получить точно такой же результат на продуктовом рынке, 
накапливая лишь q\ и, следовательно, сберегая co(A'i — <?i )• 

23Понятие совершенного равновесия см. в главе 11. 
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спроса любые мощности, предназначенные для ограничения входа, использу-
ются монополистом. Бюлоу с соавторами [21] показали, что избыток мощности 
Спенса может вновь появиться, когда функция спроса настолько выпукла, что 
кривые реагирования восходящие. 

Модель Спенса—Диксита использует и Шмалензи [115]. Однако, вместо 
того чтобы ввести постоянные затраты на вход, он предполагает, что ни одна 
фирма не может производить ниже некоторого минимального уровня А'о, если 
она вообще производит (так что щ > А'о). Он определяет А'о как минимальный 
эффективный масштаб. Используя эмпирические данные о том, что минималь-
ный эффективный масштаб часто ниже отраслевого спроса (в общем ниже 10%), 
он утверждает, что подобные входные барьеры не могут сказаться на высоких 
прибылях установившихся фирм. 

Упражнение 8.4**. Первая часть этого упражнения возвращает нас к тому, 
как функции прибыли в редуцированной форме можно вывести из краткосроч-
ной ценовой конкуренции. Вторая часть (предложенная в [90]) демонстрирует, 
каким образом может быть использована модель входных барьеров для анализа 
необходимости защиты молодой отрасли. 

1. Две фирмы производят совершенные субституты с нулевыми предель-
ными затратами (вплоть до ограничения мощности). Функция спроса р = 
= 4 — (<?1 + <72)• Мощности фирмы ограничены qi < Кг. Мощности стоят 3 
за единицу. Воспользуйтесь монопольным решением, чтобы показать, что А", 
не может превышать 1. Используя эту верхнюю границу, сделайте вывод о том, 
что, когда мощности фирм ограничены и они выбирают свои цены одновре-
менно (при условии, что мощности фиксированы и общеизвестны), обе фирмы 
назначают цену р = 4 — К\ — К2\ положите в основу доказательства правило 
эффективного или правило пропорционального нормирования. 

2. Пусть фирма 1 — иностранная, а фирма 2 — отечественная. Рассмотрите 
следующую трехэтапную игру «без защиты»: 

а) фирма 1 выбирает мощности A'i; 
б) фирма 2, зная A'j, выбирает К2; 
в) зная К\ и А'2, фирмы одновременно выбирают цены. 
(Это значит, что иностранная фирма имеет преимущество первопроходца). 

Отечественная фирма сталкивается с входными затратами / = 1/16. Вычи-
слите равновесие и благосостояние (где благосостояние равно потребительскому 
излишку плюс прибыль отечественной фирмы). Покажите, что политика «огра-
ниченной защиты», которая заставляет иностранную фирму ждать отечествен-
ного инвестирования до второго периода (так что обе фирмы выбирают A'I и К2 
одновременно), увеличивает благосостояние. 

Замечание 2. Интерпретация функций прибыли как функций в редуциро-
ванной форме для ценовой конкуренции при ограничениях мощности позволяет 
нам провести некоторый анализ благосостояния. Пусть в примере Штакельберга 
(см.*раздел 8.2.1) р = 1 — А' обозначает функцию спроса, где А' = К\ + К2 — 
отраслевые мощность и выпуск (свободный член функции спроса очищен от 
инвестиционных и производственных затрат — см. замечание 1). Обществен-
ным оптимумом для этой отрасли является производство продукции в объеме 
К — 1. В случае дуополии ущерб в благосостоянии измеряется площадью тре-
угольника между кривой спроса и кривой предельных затрат (которая здесь 
совпадает с горизонтальной осью, так как предельные затраты приравнены к 
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нулю, см. главу 1). Если р — это рыночная цена, то потери от монопольного 
или олигопольного установления цены равняются р2/2. Если новичок входит, 
то постоянные затраты / на вход должны быть добавлены к потерям в благосо-
стоянии, поскольку социально оптимальное производство предполагает участие 
только одной фирмы (новичок не имеет никакой экономии в затратах). 

Сначала откажемся от предположения о входных затратах. В случае, когда 
обе фирмы инвестируют одновременно, рыночная цена (р = 1/3) выше, чем 
в случае, когда фирма 1 инвестирует раньше фирмы 2 (р = 1/4). Поэтому 
общественный плановик не возражал бы против последовательного входа. 

Наличие затрат на вход может существенно изменить картину. Если обе 
фирмы осуществляют инвестиции одновременно, потери в благосостоянии равны 
/+ 1/18.24 Если фирма 1 инвестирует первой, потери в благосостоянии равны 
(2y/J)2/2 = 2/ для случая, когда постоянные затраты достаточно велики, чтобы 
фирма 1 предотвратила вход.25 Значит, если / > 1/18, при последовательном 
входе потери благосостояния больше, чем при одновременном (и наоборот, если 
/ < 1/18, пока вход предотвращен). Неоднозначность анализа благосостояния 
при предотвращении входа не должна удивлять, поскольку из главы 7 мы знаем, 
что вход может сопровождаться отклонениями в любом направлении. Пока но-
вичок считает мощности укоренившейся фирмы фиксированными, его вклад в 
отраслевые мощности общественно выгоден, если он выгоден с частной точки 
зрения, исходя из эффекта неприсваиваемости потребительского излишка (пока 
эти мощности используются). Увеличение мощностей, производимое укоренив-
шейся фирмой в целях сдерживания доступа, также дает некоторый прирост в 
отраслевых мощностях без излишнего расходования средств на вход. 

8.2.2.2. МНОЖЕСТВО УКОРЕНИВШИХСЯ ФИРМ 

Некоторые авторы исследовали либо сдерживание входа в случае несколь-
ких укоренившихся фирм, либо модели последовательного входа [9, 57, 94, 132, 
134 и др.]. 

Один из вопросов,26 на который обращено внимание в этой литературе, со-
стоит в том, является ли удержание входа общественным благом. Модель с 
одной укоренившейся фирмой и одним новичком, рассмотренная выше, выдви-
гает следующее предположение. Чтобы сдержать вход, укоренившаяся фирма 
несет затраты. В случае нескольких укоренившихся фирм сдерживание входа 
превращается в общественное благо. Если первая из них сдерживает вход, акку-
мулируя огромный капитал, остальные укоренившиеся фирмы также извлекают 

24Это предполагает, что обе фирмы выбирают свои выпуски Курно равными 1 / 3 . За-
метим, что новичок в таком равновесии получает прибыль 1 / 9 — / > 0. Это единственное 
равновесие в чистых стратегиях при нашем предположении, что / < 1 / 1 6 . (Для / > 1 / 1 6 
существует еще одно равновесие, когда фирма 1 производит свой монопольный выпуск, 
1/2, а фирма 2 не входит). 

253начит, 2 V 7 - 4/ > 1 /8 , или / > 0 .0054. Как и прежде, мы предполагаем, что 
укоренившаяся фирма использует предотвращающие вход мощности 2^/J. См. замеча-
ние 1. 

26Некоторые политические меры против удерживания входа представляются неод-
нозначными. Например, Бернхайм отмечает, что усиление сдерживания входа второй 
фирмы на рынок снижает перспективы этой фирмы и облегчает удержание входа первой 
из фирм, оказавшейся на рынке. 
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из этого выгоду. Каждая из укоренившихся фирм хотела бы, чтобы доступ был 
ограничен, но предпочла бы не нести связанных с этим расходов. 

Чтобы понять, почему может возникнуть недостаток инвестиций, когда уко-
ренившиеся фирмы пытаются сдержать вход, полезно будет возвратиться к 
классической проблеме некооперативного сбора средств по подписке (subscrip-
tion problem). Рассмотрим общество, состоящее из двух индивидуумов. Это 
общество может осуществить проект, который стоит 1 дол. Каждый член обще-
ства оценивает проект в 2/3 дол. Следовательно, ни один из них не готов нести 
все расходы по проекту; однако желательно, чтобы они действовали вместе, по-
скольку общественная ценность проекта равна 4/3 дол., что превышает 1 дол. 
Предположим, что участники одновременно выбирают, сколько инвестировать 
в проект. Если собрана сумма в 1 дол. или больше, проект осуществляется 
(все остающиеся деньги перераспределяются в соответствии с некоторым прави-
лом). В этой игре присутствуют два типа равновесий Нэша в чистых стратегиях. 
Первый из них состоит в том, что ни один ничего не вкладывает, и проект не 
приводится в исполнение. Во втором каждый участник вносит сумму аг (так 
что аг + а2 = 1), и проект осуществляется. (Существует континуум подобных 
равновесий, индексированных, скажем, в [ 1 / 3 , 2 / 3 ] , в случае, если деньги 
вернут вкладчикам из-за того, что проект не будет реализован).27 

Теперь рассмотрим ситуацию, в которой две укоренившиеся фирмы (фир-
мы 1 и 2) выбирают свои мощности одновременно. Новичок остается за преде-
лами рынка тогда и только тогда, когда + Л'2 > Л'ь, где А'ь — отраслевые 
мощности, сдерживающие вход. Мощности A'j и Л'2 аналогичны подписным 
взносам в предыдущем абзаце. Казалось бы, мы столкнулись с проблематикой 
общественного блага при возможности слишком малых совокупных инвестиций 
со стороны укоренившихся фирм. Джилберт и Вайвес [57] показывают, что 
это интуитивное предположение может ввести в заблуждение. Причина здесь 
в том, что в отличие от обычной проблемы общественного блага предложение 
общественного блага (и поэтому вклад в ограничение входа) не обязательно тре-
бует больших затрат. Предположим, что вход сдерживается и К\ + Л'2 = Л'ь. 
Пусть прибыль укоренившейся фирмы г будет 

К г ( Р ( К ь ) - с 0 - с ) , 

где Р(-) — функция, обратная функции спроса; CQ И С — инвестиционные и 
ex post переменные удельные затраты. Поскольку цена должна превосходить 
общие удельные затраты, каждая фирма хотела бы при этой цене иметь наи-
больший возможный уровень капитала. Следовательно, при условии реального 
удержания входа каждая фирма предпочла бы вложить в сдерживание входа все, 
что она может (в отличие от ситуации общественного блага). Джилберт и Вай-
вес фактически обнаружили, что может возникнуть лишь переинвестирование. 
Следующее упражнение более детально рассматривает, почему так происходит. 
В более общих моделях выводы оказываются более неоднозначными, см. [94, 
134]. • 
Упражнение 8.5***. Рассмотрим описанную выше игру с двумя укоренивши-
мися фирмами и одним новичком. Пусть 

П ! = / А'. А ' з ) - со - с) 

2 7 Результат, связанный с недоинвестированием в случае выбора непрерывного про-
екта, см. в упражнении 11 .6 . 
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обозначает прибыль фирмы i при г = 1,2, где 

к _ Г 1 + К2) при К1 + К2 < к \ 
~ 1 0 при К\ + К2 > Л'ь 

(фирма 3 сталкивается с постоянными затратами на вход). Пусть 

Пь = КЬ(Р(КЬ) — с0 — с) 

обозначает прибыль отрасли, когда фирмы 1 и 2 непосредственно сдерживают 
вход фирмы 3. Покажите, что если некооперативное равновесие между укоре-
нившимися фирмами допускает вход, то П1 + П2 > Пь (т. е. у укоренившихся 
фирм нет недоинвестирования в удержание входа). 

8.2.2.3. ВХОД ДЛЯ ВЫКУПА 

Мы предположили, что организация рынка после входа приобретает форму 
конкуренции между укоренившейся фирмой и новичком (если он действительно 
входит). Однако предположим, что препятствий для слияний нет — т. е. нет 
законодательного запрета, нет асимметрии информации о ценности активов, нет 
прямых затрат передачи активов и возможно, что продавец активов не несет обя-
зательств по возвращению и реинвестициям на том же рынке. Тогда, если уко-
ренившаяся фирма покупает новичка или наоборот, рыночная структура может 
стать монопольной. Действительно, если слияние обходится без затрат, фирмы 
имеют стимул к слиянию, поскольку пока монополия владеет активами двух 
фирм, она может работать по крайней мере не хуже, чем каждая из фирм в от-
дельности. Конечно, распределение прибылей от монополизации определяется 
в процессе заключения сделки по выкупу и зависит от «точки угрозы» («threat 
point»), т. е. от прибылей, которые получали бы фирмы, если бы они не пришли 
к соглашению и конкурировали на продуктовом рынке. Пока новичок обладает 
силой торговаться, он может извлечь часть связанного со слиянием прироста от-
раслевой прибыли. Это означает, что для данного объема инвестиций (здесь — 
мощностей) возможность слияния повышает прибыль фирмы после входа. Та-
ким образом, перспектива выкупов стимулирует вход. Но мы должны заметить, 
что слияние фактически повышает рыночную концентрацию. Один из приме-
ров социально неприемлемого эффекта состоит в том, что укоренившаяся фирма 
может купить мощности новичка, а затем часть из них пустить на слом (т. е. 
укоренившаяся фирма может после слияния иметь избыточные мощности). До-
полнительно об этих идеях см. [105]. 

8.2.2.4. НЕОПРЕДЕЛЕННОСТЬ 

Мэскин [84] расширяет принадлежащую Шмалензи версию модели Спенса— 
Диксита, допуская неопределенности в отношении спроса или краткосрочных 
предельных затрат. Он утверждает, что неопределенность заставляет укоренив-
шуюся фирму выбрать более высокие мощности, нежели в случае полной опре-
деленности. Это увеличивает стоимость сдерживания входа, делая его менее 
вероятным. 



506 Глава 71 
B x O i 

8.2.2.5. НАКОПЛЕНИЕ КАПИТАЛА 

Основная модель выглядит очень просто, поскольку она предполагает, что 
фирмы моментально накапливают все свои мощности. Кроме того, эти мощно-
сти не могут быть уменьшены и не обесцениваются. На практике мощности на-
капливаются и приспосабливаются в течение определенного времени (возможно, 
блоками (lumpy), если они обладают технологической неделимостью). Расши-
рение мощностей требует затрат по наладке и приспособлению.28 Кроме того, 
в начале жизненного цикла продукта спрос нарастает, что делает раннее пол-
ное накопление мощностей дорогостоящей стратегией. Поэтому стоит изучать 
также игры с накоплением капитала, в которых фирмы соперничают за лиди-
рующее, по Штакельбергу, положение; см. раздел 8.6.1. 

8.2.3. ДРУГИЕ ФОРМЫ КАПИТАЛА 

Мы видели, как физический капитал может облегчить возведение входных 
барьеров. Таким же эффектом могут обладать и другие виды капитала, если 
они имеют ценность связывания (т. е. необратимы по крайней мере в течение 
короткого периода). 

Рассмотрим следующие три примера.29 

• О б у ч е н и е д е л о м . В определенных отраслях опыт, приобретенный упрочив-
шимися фирмами в течение предыдущих производственных периодов, сокра-
щает их текущие производственные затраты и, следовательно, может считаться 
формой капитала. Этот опыт дает существующим фирмам преимущества в кон-
куренции и поэтому может разубедить другие фирмы в необходимости входа. 
В самом деле, определенные консультационные фирмы (например, Бостонская 
консалтинговая группа) предположили, что интенсивное производство в началь-
ный период содействует обучению делом и, значит, может быть стратегически 
использовано в этих целях. Однако это утверждение, как будет показано в 
разделе 8.4, оказывается не таким уж очевидным, каким кажется на первый 
взгляд. 

Упражнение 8.6**. 1. Монополист сталкивается с кривой спроса q = 1 — р в 
каждый из двух периодов (А и В). Его затраты на единицу продукции равны с в 
период А и с — \ q A в период В , где qA — выпуск первого периода (фирма обуча-
ется делом). Дисконтирующий множитель между периодами <5=1. Покажите, 
что выпуск первого периода равен d / ( 2 — А), где d = 1 - е . 

2. Предположим теперь, что монополист (фирма 1) во втором периоде про-
тивостоит новичку (фирме 2 с удельными затратами с). Они вступают в (коли-
чественную) конкуренцию Курно, которая дает прибыли 

и вь| 

В И Д 1 
какм 
счия 
биз! 
ным 

2 8Модель внутренней организации, объясняющую затраты приспособления, см. 
в [103]. 

29Они являются подтверждением традиционной (обыденной) мудрости, которая мо-
жет значительно упростить реальность. Два из этих примеров будут рассмотрены ниже 
более детально. 
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Пг = 

и выпуски 
- 1 + CJ ~ 2cf 
~ 3 

не-
В 

Выпишите условия первого порядка, определяющие q^, когда: а) 
видимо новичку до конкуренции во втором периоде и б) новичок видит 
каком случае выпуск монополиста в первом периоде выше? (Вам не нужно рас-
считывать q д а й т е лишь общее представление и интерпретацию в терминах 
бизнес-стратегий). Что изменилось бы, если новичок столкнулся бы с постоян-
ными затратами на вход? 

• Р а с ш и р е н и е к л и е н т у р ы . Решение о расширении клиентуры является 
таким решением о капитале, которое увеличивает спрос на продукцию упро-
чившейся фирмы. Очевидно, если присоединившаяся к существующей фирме 
клиентура значительна, потенциальный спрос на продукцию новичка довольно 
слаб. Это хорошо понимают фирмы, которые пускают в ход рекламу, прово-
дят кампании по продвижению товара не только для того, чтобы сделать свой 
продукт известным, но также для того, чтобы «раньше других овладеть» («pre-
empt») спросом. Чем несовершеннее информация потребителей и чем значитель-
нее затраты на переключение поставщиков, тем сильнее эффект клиентуры.30 

• У с т а н о в л е н и е с е т и и с к л ю ч и т е л ь н ы х п р и в и л е г и й . Это решение о капи-
тале, которое увеличивает для новичка затраты распределения.31 Упрочив-
шийся поставщик может обеспечить себя услугами наиболее сильных владель-
цев привилегий, изначально отобрав их и полагаясь исключительно на них. 
(См. раздел 4.6.2). Некоторые экономисты предлагают именно такое объяс-
нение тех первоначальных трудностей, с которыми сталкиваются иностранные 
производители, пытающиеся войти на американский автомобильный рынок (од-
нако это утверждение можно оспорить, поскольку исключительные контракты 
часто недолговечны). 

Два последних барьера — расширение клиентуры и франчайзинг — это стра-
тегии на опережение (preemptive strategies). Ниже приведены два других важ-
ных примера подобных стратегий. 

30Рассмотрение клиентуры в качестве формы капитала предполагает, что существу-
ющая фирма должна переинвестировать, чтобы заблокировать вход другим. Даже несмо-
тря на то что подобная стратегия может быть допустимой, она не обязательно оптимальна 
по следующей причине. Если вход действительно происходит, то у существующей фирмы 
после входа остаются два типа потребителей: ее собственные клиенты (над которыми она 
по-прежнему имеет монопольную власть) и другие потребители (за которых она конкури-
рует с новичками). Разумеется, фирма желает установить высокую цену для «плененной» 
клиейтуры и более низкую для остальных потребителей. Если она не может провести це-
новую дискриминацию, она должна назначить промежуточную цену; эта промежуточная 
цена тем выше, чем значительнее «плененная» клиентура. Следовательно, когда суще-
ствующая фирма имеет широкую клиентуру, она менее агрессивна после входа; она стала 
•жирным котом», который может сделать вход прибыльным. Поэтому переинвестиро-
вание в клиентуру не обязательно является лучшим способом предотвращения входа. 
См. [116], а также [5, 45] и прим. 40. 

31Сэлоп и Шифман [111] включают этот тип стратегического поведения в свою ка-
тегорию поведений, «повышающих затраты соперника». 
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• Выбор «стратегической позиции» в географическом и продуктовом про-
странстве часто важен, поскольку он обладает эффектом связывания (постоян-
ные затраты создания (самоучреждения) не могут быть легко компенсированы; 
«фирма оказалась здесь, чтобы остаться»). См. в разделе 8.6.2 дальнейшее 
обсуждение этого вопроса. 

• Новый продукт, особенно когда он запатентован, позволяет опередить со-
перничающие фирмы. 

Стремление опередить других и порождаемая им «гонка» за первенство 
являются важными концепциями в теории несовершенной конкуренции. 

• П р о б л е м а « о ч е в и д н о н е з а п я т н а н н о г о » («apparently innocent») п о в е д е н и я . 
С теоретической точки зрения в каждой ситуации неконкурентного поведения 
существующих фирм можно найти повод для правительственного вмешатель-
ства. Те, кто ответствен за поощрение конкуренции (антитрестовские органы), 
хорошо знают, что все не так просто. Очень трудно доказать, что определен-
ный тип поведения наносит ущерб конкуренции. Фактически у государствен-
ных органов гораздо меньше, чем у фирм, информации о функциях спроса, 
структурах затрат, размерах накопленного капитала и т. д. Правительственные 
органы, принимающие решения, стоят перед дилеммой. Конечно, они не могут 
преследовать существующие фирмы за повышение спроса на свою продукцию, 
достигнутое посредством обеспечения потребителей информацией, за снижение 
своих затрат с помощью инвестиций в исследования и разработки, в физиче-
ский капитал или за накопление опыта. Но как мы можем узнать, честно ли 
фирма накопила свой «капитал»? Проблема состоит в том, что большая часть 
решений, которые делают фирму здоровой, повышает ее силы в отношении по-
тенциальных новичков. 32 

8.3. КЛАССИФИКАЦИЯ БИЗНЕС-СТРАТЕГИЙ 

Особенностью модели Штакельберга является то, что «связывание» имеет 
определенное значение, поскольку оно влияет на действия соперников. В игре 
с накоплением мощностей укоренившаяся фирма переинвестирует, заставляя 
новичка ограничивать свои мощности. Цель этого раздела состоит в том, чтобы 
определить понятия «переинвестирование» и «недоинвестирование» и, в более 
широком смысле, предложить двухпериодную структуру, в рамках которой мы 
будем рассматривать бизнес-стратегии, в том числе классификацию возможных 
стратегий. Идеи, которые лежат в основе этого раздела, известны в течение 
длительного времени, но лишь недавно были формализованы. Фьюденберг и 
Тироль [45] и Бюлоу, Джинакоплос и Клемперер [20] независимо друг от друга 
предложили структуру, которая систематизирует эти идеи.33 Исходы многих 
стратегических взаимодействий в теории организации промышленности могут 
быть предсказаны с помощью основной структуры стратегических эффектов в 
простор двухпериодной модели. 

3 2 В следующем разделе мы увидим, каким образом действия упрочившихся фирм 
оказывают как прямое («простодушное» — «innocent»), так и стратегическое влияние на 
их прибыли. 

33Термины «стратегические дополнения (дополнители)» и «стратегические субсти-
туты» были предложены Бюлоу с соавторами. «Животная» терминология взята из ра-
боты Фьюденберга и Тироля. 
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Рассмотрим следующую двухпериодную модель с двумя фирмами. В первый 
период фирма 1 (укоренившаяся) выбирает некоторую переменную A j (напри-
мер, мощность). Мы будем называть A'I инвестицией, хотя, как мы увидим, 
это слово будет трактоваться в очень широком смысле. Фирма 2 замечает A'i 
и решает, входить или нет. Если она не входит, то получает нулевую прибыль. 
Тогда укоренившаяся фирма во втором периоде пользуется монопольным поло-
жением и получает прибыль 

где Xj"(A'i) — монопольный выбор во втором периоде как функция A'i (напри-
мер, Xj — это выпуск фирмы 1). Если фирма 2 входит, в течение второго 
периода фирмы одновременно делают свой выбор х\ и х 2 . Тогда их прибыли 
соответственно будут 

Затраты на вход фирмы 2, как и обычно, являются частью П2. Предполагается, 
что эти функции дифференцируемы. 

Предположим, что фирма 1 выбирает некоторый уровень К\ (в этом разделе 
считайте его заданным) и что фирма 2 входит. Выбор х^ и х2 после входа 
определяется равновесием Нэша. Последующий анализ влияния результатов 
изменения К\ на равновесие Нэша предполагает, что это равновесие 

единственно и устойчиво. «Устойчивость» связана со следующим мыслен-
ным экспериментом. Предположим, фирма 1 выбирает произвольное х г . 
Пусть фирма 2 реагирует, выбирая действие R 2 ( x } ) , которое максимизирует 
n2(A"i,xi, х 2 ) по х 2 . Затем пусть фирма 1 отвечает на R 2 ( x j ) выбором дей-
ствия R 1 ( R 2 ( X I ) ) , которое максимизирует П^ A'i, Х \ , R 2 { x \ ) ) по xj. И т. д. Это 
дает последовательный процесс приспособления, в котором обе фирмы близо-
руки (т. е. игнорируют эффект, который их приспособление оказывает на со-
перника; или же они рациональны, но их дисконтирующий множитель 8 = 0). 
Равновесие Нэша устойчиво, если подобный процесс приспособления сходится к 
равновесному распределению из любого начального состояния.34 Устойчивость 
проиллюстрирована на рис. 8.8. 

Теперь рассмотрим выбор укоренившейся фирмой величины A'I в первом 
периоде. Мы будем говорить, что вход сдерживается, если А ] выбирается так, 
что 

П2( А'], г * ( A'i), A'I )) < 0. 
(Это включает и случай, когда вход блокируется, т. е. когда вход сдерживается 
монопольным выбором A'i). Вход предоставляется, если 

3 4Дополнительно о стабильности в моделях олигополии см. [24, 29 , 41 , 59, 118]. 
Условием для локальной устойчивости является П ^ П ^ > П | 2 П 2 , (указание: срав-
ните наклоны кривых в равновесии Нэша). Версию, в которой фирмы ведут себя ра-
ционально (т. е. предвосхищают последующие реакции и дисконтируют будущее) , см. в 
разделе 8 .6 .1 .1 . 
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Стратеги ческие 
субституты 

Стратегические 
дополнения 

Рис. 8 .8 . Устойчивое равновесие во втором периоде . 

К а к о й из двух случаев нам следует рассматривать , зависит от того, считает ли 
у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а выгодным сдерживать и л и предоставлять вход. Д л я про-
стоты мы т а к ж е предположим, что П1 (A' i , i * ( A ' i ) , х2{К\)) и П 1 т ( К\, Х]"( А \ ) ) 
строго вогнуты по К\ и что ф у н к ц и и х*( ) д и ф ф е р е н ц и р у е м ы . 

8.3.1. С Д Е Р Ж И В А Н И Е В Х О Д А 

Мы не будем рассматривать неинтересный случай , когда вход блокируется 
(этот случай не содержит стратегических взаимодействий) . И т а к , укоренивша-
я с я ф и р м а выбирает уровень К х только д л я того, чтобы сдержать вход : 3 5 

Рассмотрим, к а к у ю стратегию может использовать ф и р м а 1 , чтобы сделать вход 
ф и р м ы 2 невыгодным. Д л я этого возьмем полную производную П2 по К\. Опти-
м и з а ц и я во втором периоде требует, чтобы 

Следовательно, в л и я н и е A'i на П2 за счет выбора ф и р м ы 2 во втором периоде 
следует игнорировать (это теорема об огибающей) . Остаются т о л ь к о два слагае-
м ы х : 

3 5Из-за непрерывности П1 и П2 и единственности x-J и х2 x*(A"i) и х2{К\) не-
прерывны по К\ (из «теоремы о максимуме*). Следовательно, П2 непрерывно по Кi. 
Предположим, что 

Тогда фирма 1 может несколько увеличить или уменьшить К\, все еще сдерживая вход 
(из-за непрерывности П2). Это означает, что условие сдерживания входа фирмой 1 ло-
кально выполняется не только для оптимального A'i. Из вогнутости П1 и П 1 т условие 
сдерживания входа не является ограничительным и в глобальном контексте; это озна-
чает, что вход блокируется (случай, который мы исключили). 
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Изменяя К\, ф и р м а 1 может оказывать прямой эффект на п р и б ы л ь ф и р м ы 2 
( 0 П 2 / d K i ) . Например , если К\ — это н а к о п л е н н а я ф и р м о й 1 перед входом 
фирмы 2 клиентура , то более обширная к л и е н т у р а с о к р а щ а е т р а з м е р ы р ы н к а 
для фирмы 2 и, следовательно, вне зависимости от к а к о г о бы то ни было стра-
тегического эффекта снижает ее прибыль . Часто , однако , дТ12/дК^ = 0. Это 
происходит, когда Ii\ — инвестиция , в л и я ю щ а я л и ш ь на т е х н о л о г и ю ф и р м ы 1, 
такую как выбор мощности и л и технических приемов. 3 6 Любое в л и я н и е на 
прибыль фирмы 2 определяется выбором ф и р м ы 1 после входа ф и р м ы 2. Стра-
тегический эффект возникает из-за того, что К\ и зменяет ф а к т и ч е с к о е (после 
входа) поведение ф и р м ы 1 (через dx*/dKi), в л и я я т а к и м образом на п р и б ы л и 
фирмы 2 (соразмерно дТ\2/дх\). Общий эффект К\ на П2 есть с у м м а прямого и 
стратегического эффектов. 

Мы будем говорить, что инвестиция делает ф и р м у 1 жесткой ( t ough) , если 
dU2/dK 1 < 0, и мягкой ( sof t ) , если dTl2/dRi > 0. 

Очевидно, чтобы сдержать вход, ф и р м а 1 хочет в ы г л я д е т ь ж е с т к о й . Теперь 
рассмотрим следующую к л а с с и ф и к а ц и ю бизнес-стратегий. 

Пес-вожак ( top dog): будь большим или с и л ь н ы м , чтобы в ы г л я д е т ь ж е с т к и м 
или агрессивным. 

Щенок (puppy dog): будь м а л е н ь к и м и л и слабым, чтобы в ы г л я д е т ь м я г к и м 
и неагрессивным. 

Тощий и голодный вид ( lean and h u n g r y look): будь м а л е н ь к и м и л и слабым, 
чтобы выглядеть ж е с т к и м или агрессивным. 

Жирный кот ( f a t cat) : будь большим или с и л ь н ы м , чтобы в ы г л я д е т ь мяг-
ким или неагрессивным. 

Если инвестиция делает ф и р м у 1 жесткой , она д о л ж н а переинвестировать 
для сдерживания входа; т. е. ей следует использовать стратегию «пса -вожака» . 
Если инвестиция делает ф и р м у 1 м я г к о й , она д о л ж н а недоинвестировать (т. е. 
оставаться «тощей и голодной»), чтобы сдерживать вход. 3 7 

Пример. Д л я простоты рассмотрим слегка видоизмененную модель Спенса— 
Диксита из раздела 8 .2 (те же аргументы верны и д л я исходной игры) . В этой 

3 6 Е с л и и н в е с т и ц и я ф и р м ы 1 н е п о в ы ш а е т ц е н у н а и н в е с т и ц и о н н ы е т о в а р ы д л я 
ф и р м ы 2 и л и и н в е с т и ц и я ф и р м ы 1 н е и м е е т э ф ф е к т а р а с п л е с к и в а н и я ( s p i l l o v e r ) и л и э ф -
ф е к т а о б у ч е н и я н а ф и р м у 2 . 

3 7 К о н ц е п ц и и п е р е - и н е д о и н в е с т и р о в а н и я м о г у т б ы т ь о х а р а к т е р и з о в а н ы п о - д р у г о м у . 
Р а с с м о т р и м г и п о т е т и ч е с к у ю с и т у а ц и ю , в к о т о р о й A'I н е в и д и м о д л я ф и р м ы 2 п е р е д в х о -
д о м и р е ш е н и е м в т о р о г о п е р и о д а . С о о т в е т с т в у ю щ е е р а в н о в е с и е о б ы ч н о н а з ы в а е т с я р а в н о -
в е с и е м развязанной петли ( o p e n - l o o p ) , п о с к о л ь к у с т р а т е г и я ф и р м ы 2 н е м о ж е т з а в и с е т ь 
о т р е а л ь н о г о в ы б о р а К\, к о т о р о е н а б л ю д а е м о в м о м е н т п р и н я т и я р е ш е н и я . ( С т р а т е г и я 
• з а в я з а н н о й п е т л и » ( c l o s e d - l o o p ) з а в и с е л а б ы о т р е а л ь н о г о у р о в н я К \ ) . С л у ч а й р а з в я з а н -
н о й п е т л и — э т о и н т е р е с н ы й в а р и а н т , с к о т о р ы м н е о б х о д и м о с р а в н и т ь э ф ф е к т в и д и м о г о 
и з м е н е н и я К \ . Е с л и и н в е с т и ц и я д е л а е т ф и р м у 1 ж е с т к о й , р а в н о в е с н ы й и с д е р ж и в а ю щ и й 
в х о д у р о в е н ь К \ п р е в ы ш а е т у р о в е н ь р а з в я з а н н о й п е т л и ( п е р е и н в е с т и р о в а н и е ) и н а о б о р о т , 
е с л и и н в е с т и ц и я д е л а е т ф и р м у 1 м я г к о й . 
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версии ф и р м а 1 выбирает инвестицию К \ . Эта инвестиция определяет предель-
ные затраты ф и р м ы 1 во втором периоде c i ( A ' i ) , где с\ < О.38 В течение второго 
периода ф и р м ы 1 и 2 конкурируют по количествам: xi — q\, х2 = q2 (ради 
наглядности мы опускаем инвестиционный выбор ф и р м ы 2). Во втором периоде 
фирма 2 м а к с и м и з и р у е т 

Рис. 8 .9 . Кривая реагирования 
фнрмы сдвигается вперед при 
снижении предельных затрат. 

где Р — обратная ф у н к ц и я спроса; с\ — пре-
дельные з а т р а т ы ф и р м ы 1. У в е л и ч е н и е К\ 
сдвигает вправо к р и в у ю р е а г и р о в а н и я фир-
м ы I . 3 9 П р е д п о л а г а я , что к о л и ч е с т в а я в л я -
ются стратегическими субститутами, резуль-
тат роста К j м о ж н о представить , к а к это по-
казано на рис. 8 .9 . Когда з а т р а т ы ф и р м ы 1 
с н и ж а ю т с я , она получает стимул производить 
больше, что с н и ж а е т предельную ценность вы-
пуска ф и р м ы 2 . Новое равновесие в к л ю ч а е т 
более высокий выпуск ф и р м ы 1 и более н и з к и й 
ф и р м ы 2. Однако главное состоит в том , что 
инвестиция делает ф и р м у 1 ж е с т к о й (она по-
вышает q*, что наносит ущерб ф и р м е 2). Сле-
довательно, стратегия «пса-вожака» подходит 
д л я того, чтобы сдерживать вход ф и р м ы 2 . 

Упражнение 8.7*. Предположим, что в видоизмененной версии и г р ы Спен-
са—Диксита , описанной выше (где инвестиция ф и р м ы 1 с о к р а щ а е т п р е д е л ь н ы е 
затраты), к о н к у р е н ц и я во втором периоде о к а з ы в а е т с я ценовой. Два продукта 
дифференцированы и я в л я ю т с я субститутами (см. , например , модель р а з м е щ е -
ния в главе 7). Ц е н ы я в л я ю т с я стратегическими д о п о л н и т е л я м и . И с п о л ь з у я 
график, д о к а ж и т е , что ф и р м а 1 переинвестирует , чтобы у д е р ж а т ь вход (предпо-
лагается, что вход не блокируется) . 

Пример. Ранее был упомянут случай , где К\ я в л я л о с ь к л и е н т у р о й ф и р м ы 1 
перед входом ф и р м ы 2 ( К \ можно, например , считать расходами , к о т о р ы е де-
лают переключение дорогим, по крайней мере д л я некоторых из п о с т о я н н ы х 
покупателей). 4 0 П р я м о й эффект К\ состоит в том , чтобы сократить потенци-

3 8 В р а з д е л е 8 . 2 и н в е с т и ц и е й я в л я л с я у р о в е н ь м о щ н о с т е й и c i н е б ы л о н е и з м е н н о 
с в ы п у с к о м . Н о в а ж н о й д е т а л ь ю я в л я е т с я т о , ч т о и н в е с т и ц и я с н и ж а е т п р е д е л ь н ы е 
з а т р а т ы . 

3 9 Д о к а з а т е л ь с т в о э т о г о я в л я е т с я н е ч е м и н ы м , к а к д о к а з а т е л ь с т в о м т о г о , ч т о о п т и -
м а л ь н а я ц е н а м о н о п о л и и в о з р а с т а е т в м е с т е с е е п р е д е л ь н ы м и з а т р а т а м и ( с м . г л а в у 1 ) . 

4 0 Д р у г и е п р и м е р ы , с в я з а н н ы е с к л и е н т у р о й , с м . в [ 5 , 4 5 , 1 1 6 ] . О с о б ы й и н т е р е с з д е с ь 
п р е д с т а в л я ю т м о д е л ь К л е м п е р е р а и м о д е л ь Ф а р е л л а и Ш а п и р о . К л е м п е р е р [ 7 1 - 7 3 ] а н а -
л и з и р у е т э ф ф е к т з а т р а т п е р е к л ю ч е н и я в д в у х п е р и о д н о й м о д е л и с д в у м я ф и р м а м и , г д е в 
п е р в о м п е р и о д е д е й с т в у е т к о н к у р е н ц и я , а в о в т о р о м — ф а к т и ч е с к и м о н о п о л и я ( б л а г о д а р я 
« з а п и р а н и ю и з н у т р и » ) . О н п о к а з ы в а е т , к а к с к и д к и « п о с т о я н н ы м п а с с а ж и р а м » , п р е д о -
с т а в л я е м ы е а в и а к о м п а н и я м и с в о и м к л и е н т а м д л я и с п о л ь з о в а н и я в п е р в о м п е р и о д е , в о 
в т о р о м в е д у т к с л а б о й ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и в т е ч е н и е п е р и о д а и м о г у т н е п р и н е с т и н и -
к а к о й в ы г о д ы п о т р е б и т е л я м . ( С к и д к и д л я п о с т о я н н ы х к л и е н т о в о т л и ч а ю т с я о т п о л о ж е -
н и я о н а и б о л ь ш е м б л а г о п р и я т с т в о в а н и и , о б с у ж д а е м о г о в р а з д е л е 8 . 4 , т е м , ч т о с к и д к и в о 
в т о р о м п е р и о д е н е с в я з а н ы с ц е н а м и п е р в о г о п е р и о д а . П о х о ж и й э ф ф е к т т а й н о г о с г о в о р а 
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альный рынок ф и р м ы 2 (8U2/дК\ < 0). Однако стратегический эффект о к а з ы -
вает противоположное в л и я н и е на прибыли ф и р м ы 2, если ф и р м а 1 не способна 
проводить ценовую д и с к р и м и н а ц и ю своих потребителей. В и д е а л ь н о м в а р и а н т е 
фирма 1 предпочла бы назначить высокую цену «захваченным в плен» клиен-
там и низкую цену «свободному» сегменту р ы н к а , за к о т о р ы й она ведет борьбу 
с фирмой 2. В отсутствие ценовой д и с к р и м и н а ц и и , однако , н а з н а ч а е т с я проме-
жуточная цена, которая растет пропорционально р а з м е р а м «захваченной» кли-
ентуры. Иначе говоря , обширная клиентура может сделать ф и р м у « ж и р н ы м 
котом» — пацифистом, к о т о р ы й не годится д л я с д е р ж и в а н и я входа . З н а ч и т , 
общий эффект (Ш2/dli'i неоднозначен, и в зависимости от п а р а м е т р о в д л я того, 
чтобы удержать вход, может подойти либо стратегия « п с а - в о ж а к а » , либо стра-
тегия «тощего и голодного вида» . 

8.3.2. П Р Е Д О С Т А В Л Е Н И Е В Х О Д А 

Теперь предположим, что ф и р м а 1 находит с д е р ж и в а н и е входа с л и ш к о м 
накладным. Если в первом периоде поведение ф и р м ы 1 д и к т о в а л о с ь п р и б ы л ь ю 
фирмы 2, которую н у ж н о было свести к нулю, в случае предоставления входа 
оно диктуется прибылью ф и р м ы 1. Стимул к инвестированию задается полной 
производной 

по К j . 
Влияние изменения в действиях ф и р м ы 1 на П1 во втором периоде, со-

гласно теореме об огибающей, я в л я е т с я эффектом второго п о р я д к а . Поэтому 
наше основное уравнение в случае предоставления входа в ы г л я д и т т а к : 

dxn 

дх2 

п р я м о й 
э ф ф е к т 

с т р а т е г и ч е с к и й 
э ф ф е к т 

Мы можем снова р а з л о ж и т ь эту производную на два э ф ф е к т а . *Прямой», и л и 
^минимизирующий затраты*, эффект — это дХР/дК\. Этот эффект суще-
ствовал бы, д а ж е если инвестиция ф и р м ы 1 была бы н е в и д и м а д л я ф и р м ы 2 
перед выбором х2 и поэтому не смогла бы повлиять на х2. Поэтому д л я вы-
полнения целей нашей к л а с с и ф и к а ц и и мы не будем о б р а щ а т ь в н и м а н и е на этот 
эффект. Стратегический эффект основывается на в л и я н и и и н в е с т и ц и и на дей-
ствия ф и р м ы 2 во втором периоде. В случае предоставления входа мы будем 

в о в т о р о м п е р и о д е д о с т и г а е т с я д р у г и м п у т е м ) . В б о л е е ш и р о к о м с м ы с л е п р и б ы л и в т о р о г о 
п е р и о д а , п р о и с х о д я щ и е з а с ч е т з а т р а т п е р е к л ю ч е н и я , в ы з ы в а ю т а к т и в н у ю к о н к у р е н ц и ю 
в п е р в о м п е р и о д е . Ф а р е л л и Ш а п и р о [ 3 8 ] в в е л и п о с л е д о в а т е л ь н у ю к л а с с и ф и к а ц и ю г р у п п 
п о т р е б и т е л е й ( с п о м о щ ь ю м о д е л и , г д е к л а с с ы ч а с т и ч н о п е р е к р ы в а ю т д р у г д р у г а ) и п о к а -
з а л и , к а к б о л е е к р у п н а я ф и р м а м о ж е т « д о и т ь » с в о ю к л и е н т у р у , н а з н а ч а я в ы с о к у ю ц е н у , 
т о г д а к а к м е л к а я ф и р м а у с т а н а в л и в а е т н и з к у ю ц е н у , ч т о б ы п р и в л е ч ь н о в ы х п о т р е б и т е -
л е й и п о с т р о и т ь с в о ю к л и е н т у р у . О б з о р з а т р а т п е р е к л ю ч е н и я с м . в [ 1 3 8 ] , о б с у ж д е н и е 
к л и е н т у р ы — в г л а в е 2 н а с т о я щ е г о и з д а н и я . 
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говорить, что ф и р м а 1 д о л ж н а переинвестировать (недоинвестировать) , если 
стратегический эффект положителен (отрицателен) . 4 1 

З н а к стратегического эффекта может быть связан с инвестицией , д е л а ю щ е й 
ф и р м у 1 ж е с т к о й или м я г к о й , и с наклоном к р и в о й р е а г и р о в а н и я во втором 
периоде. Чтобы проверить это, предположим, что действия обеих ф и р м во вто-
ром периоде имеют одинаковую природу в том смысле , что дЛ1 /дх2 и dll2/dxi 
имеют один и тот же знак . Например , если к о н к у р е н ц и я второго периода я в л я -
ется количественной (ценовой), то дПг/дх} < 0 (> 0) . И с п о л ь з у я тот ф а к т , 
что 

dx2 (dx* 
dK i \ dz 

по цепному п р а в и л у и после перестановки получаем 

з н а к 
/дп1 

V дх2 

= з н а к 
(ЬП2 dx* 

X з н а к 

З н а к стратегического эффекта , а значит , и предписание пере- и л и недоинвести-
ровать , зависит от з н а к а того же стратегического э ф ф е к та в случае с д е р ж и в а -
н и я доступа (который согласуется с тем, делает ли и н в е с т и ц и я ф и р м у 1 ж е с т к о й 
или м я г к о й в случае отсутствия прямого э ф ф е к та при с д е р ж и в а н и и входа) и от 
наклона кривой спроса ф и р м ы 2. Следовательно, мы подходим к в ы д е л е н и ю че-
тырех вариантов в зависимости от того, делает ли инвестиция ф и р м у 1 ж е с т к о й 
или м я г к о й , 4 2 и от того, я в л я ю т с я ли действия двух ф и р м во втором периоде 
в з а и м о з а м е н я ю щ и м и или в з а и м о д о п о л н я ю щ и м и (т. е . от того, н и с х о д я щ и м и 
и л и в о с х о д я щ и м и будут к р и в ы е реагирования — см. введение ко II части) . Во 

4 1 К о н ц е п ц и и п е р е - и н е д о и н в е с т и р о в а н и я м о г у т б ы т ь с н о в а о х а р а к т е р и з о в а н ы с р а в -
н е н и е м К \ с р е ш е н и е м п р и « р а з в я з а н н о й п е т л е » ( т . е . р е ш е н и е м т о й ж е и г р ы , з а и с к л ю ч е -
н и е м т о г о , ч т о К \ н е в и д и м о д л я ф и р м ы 2 п е р е д п р и н я т и е м р е ш е н и я ) : с м . п р и м . 3 7 . П р и 
у с л о в и и в о г н у т о с т и П 1 о п т и м а л ь н о е К i п р е в ы ш а е т р е ш е н и е п р и « р а з в я з а н н о й п е т л е » 
т о г д а и т о л ь к о т о г д а , к о г д а с т р а т е г и ч е с к и й э ф ф е к т п о л о ж и т е л е н . У к а з а н и е : в р е ш е н и и 
п р и « р а з в я з а н н о й п е т л е » К х з а д а е т с я у р а в н е н и е м 

0 Я Т ' 

Э т о о з н а ч а е т , ч т о д л я п о л о ж и т е л ь н о г о с т р а т е г и ч е с к о г о э ф ф е к т а 

Э т а х а р а к т е р и с т и к а н е р а с п р о с т р а н я е т с я н а с л у ч а й , к о г д а о б е ф и р м ы п р и н и м а ю т с в о и 
р е ш е н и я К \ и К 2

 в п е р в о м п е р и о д е . Д а ж е е с л и с т р а т е г и ч е с к и е э ф ф е к т ы о б е и х ф и р м п о -
л о ж и т е л ь н ы , ф и р м а 2 ( с к а ж е м ) м о ж е т и н в е с т и р о в а т ь м е н ь ш е — и з - з а т о г о , ч т о ф и р м а 1 
и н в е с т и р у е т б о л ь ш е и с н и ж а е т п р е д е л ь н у ю в е л и ч и н у и н в е с т и ц и и ф и р м ы 2 ( э т о м о ж е т 
п р о и з о й т и , н а п р и м е р , к о г д а с т р а т е г и ч е с к и й э ф ф е к т у ф и р м ы 1 о к а з ы в а е т с я н а м н о г о б о -
л е е з н а ч и т е л ь н ы м ) . 

4 2 М ы п р е д п о л а г а е м , ч т о д \ \ 2 / д К \ = 0 , т а к ч т о м о ж е м о п р е д е л и т ь ж е с т к о с т ь 
и л и м я г к о с т ь к а к з н а к с т р а т е г и ч е с к о г о э ф ф е к т а в с л у ч а е с д е р ж и в а н и я в х о д а . Е с л и 
Э П 2 / д К \ ф 0 , т о п р и п р е д о с т а в л е н и и в х о д а к л а с с и ф и к а ц и я с т р а т е г и й с к о р е е с в я з а н а 
с э т и м з н а к о м , н е ж е л и с ж е с т к о с т ь ю и л и м я г к о с т ь ю . 
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всех этих случаях ф и р м а 1 пытается с помощью своей инвестиционной страте-
гии вынудить ф и р м у 2 вести себя мягче . 

• Если инвестиция делает ф и р м у 1 жесткой и к р и в ы е р е а г и р о в а н и я нисхо-
дящие, инвестиция ф и р м ы 1 вызывает более м я г к о е поведение ф и р м ы 2; сле-
довательно, в стратегических ц е л я х фирме 1 следует переинвестировать (т. е. 
применить стратегию «пса-вожака») . 

• Если инвестиция делает ф и р м у 1 ж е с т к о й и к р и в ы е р е а г и р о в а н и я восхо-
дящие, то ф и р м а 1 д о л ж н а недоинвестировать (стратегия « щ е н к а » ) с тем , чтобы 
не допустить агрессивной р е а к ц и и со стороны ф и р м ы 2. 

• Если инвестиция делает ф и р м у 1 м я г к о й и к р и в ы е р е а г и р о в а н и я нисхо-
дящие, то ф и р м а 1 остается «тощей и голодной». 

• Если инвестиция делает ф и р м у 1 м я г к о й и к р и в ы е р е а г и р о в а н и я восходя-
щие, фирме 1 следует переинвестировать , чтобы стать « ж и р н ы м котом» . 

Эти результаты и р е з у л ь т а т ы случая с д е р ж и в а н и я входа объединены на 
рис. 8.10. 

Инвестиция делает фирму 1 

Стратегические 
дополнений «Щенок», 

Стратегические 
субституты 

А и Л 
«Вожак» 

и 
голодный» 

А и В 
«Тощий LL 

голодный» 

Р и с . 8 . 1 0 . О п т и м а л ь н ы е б и з н е с - с т р а т е г и и . 
А — п р е д о с т а в л е н и е в х о д а ; D — с д е р ж и в а н и е . 

Пример. Рассмотрим м о д и ф и к а ц и ю и г р ы Спенса—Диксита . И н в е с т и ц и я 
фирмы 1 сокращает ее предельные затраты. К о н к у р е н ц и я второго периода и л и 
ценовая, или количественная . К а к и прежде, предположим, что цены я в л я ю т с я 
стратегическими дополнителями , а количества — с т р а т е г и ч е с к и м и субститу-
тами. Снижение предельных затрат повышает выпуск ф и р м ы 1 в количествен-
ной игре и снижает цену ф и р м ы 1 в ценовой игре (см. раздел 8 .3 .1 ) . 

В количественной игре более высокий выпуск ф и р м ы 1 с н и ж а е т в ы п у с к 
фирмы 2. Поэтому ф и р м а 1 стремится переинвестировать , т. е. стать «вожа-
ком». Значит , вне зависимости от того, хочет ли ф и р м а 1 с д е р ж и в а т ь и л и 
предоставить вход, ее стратегия одинакова , поскольку в количественной игре 
жесткость одновременно наносит ущерб и «смягчает» ф и р м у 2. С и т у а ц и я в це-
новой игре будет иной. Более н и з к а я цена у ф и р м ы 1 з аставляет ф и р м у 2 назна-
чать еще более низкую цену, которая причиняет ущерб у ж е ф и р м е 1. З н а ч и т , 
фирме 1 следует недоинвестировать (т. е. сохранить профиль « щ е н к а » ) д л я того, 
чтобы выглядеть агрессивной и не допустить агрессивной р е а к ц и и со стороны 
фирмы 2. Далее стратегия ф и р м ы 1 сильно р а з л и ч а е т с я в з а в и с и м о с т и от того, 
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ж е л а е т ли она с д е р ж а т ь или предоставить вход ( с д е р ж и в а н и е требует с т р а т е г и и 
• в о ж а к а » ) , п о с к о л ь к у ж е с т к о с т ь одновременно п р и ч и н я е т у щ е р б и у к р е п л я е т 
ф и р м у 2 в ценовой игре . 

Здесь м о ж н о р а с с у ж д а т ь т а к : «У м е н я есть я в н ы й с л у ч а й у д е р ж а т ь вход , ко-
гда ф и р м а 1 д о л ж н а переинвестировать . В случае п р е д о с т а в л е н и я входа , о д н а к о , 
о п т и м а л ь н а я с т р а т е г и я сильно з а в и с и т от т и п а ex p o s t к о н к у р е н ц и и (ценовой 
и л и количественной) . К а к и м образом я могу сделать вывод о т о м , следует ли 
ф и р м е 1 быть „ в о ж а к о м " или „ щ е н к о м " ? » . Ч а с т и ч н о ответ на этот вопрос дан 
в главе 5 , где мы и н т е р п р е т и р о в а л и к о л и ч е с т в е н н у ю к о н к у р е н ц и ю м о щ н о с т е й . 
Чтобы н а й т и о п т и м а л ь н у ю стратегию, м ы д о л ж н ы п о и н т е р е с о в а т ь с я , с н и ж а е т 
ли и н в е с т и ц и я К \ предельные з а т р а т ы н а к о п л е н и я м о щ н о с т е й и л и же предель-
н ы е з а т р а т ы производства . В р а м к а х этой модели м ы , следовательно , предло-
ж и л и б ы д л я предоставления входа с и л ь н у ю с т р а т е г и ч е с к у ю и н в е с т и ц и ю , когда 
эта и н в е с т и ц и я с о к р а щ а е т з а т р а т ы н а к о п л е н и я м о щ н о с т е й . П р и предоставле-
нии входа , напротив , ф и р м а м о ж е т быть менее с к л о н н а с о к р а щ а т ь производство 
и д о п у с к а т ь ж е с т к у ю ценовую к о н к у р е н ц и ю . 

8.3.3. П О Б У Ж Д Е Н И Е К В Ы Х О Д У 

В ы ш е и з л о ж е н н а я модель к а с а е т с я л и ш ь с д е р ж и в а н и я и п р е д о с т а в л е н и я 
входа . А что мы м о ж е м с к а з а т ь о п о б у ж д е н и и ф и р м ы 1 к и н в е с т и р о в а н и ю в 
период 1, п р е д п о л а г а я , что ф и р м а 2 в этот момент н а х о д и т с я на р ы н к е и д о л ж н а 
р е ш и т ь , оставаться ли ей во втором периоде и л и в ы х о д и т ь ? П о б у ж д е н и е к вы-
ходу очень п о х о ж е на с д е р ж и в а н и е входа . В обоих с л у ч а я х ф и р м а 1 с т р е м и т с я 
во втором периоде л и ш и т ь ф и р м у 2 п р и б ы л и . З н а ч и т , 

есть соответствующая цель ф и р м ы 1 , где П 2 в к л ю ч а е т з а т р а т ы на вход и л и вы-
ход. Следовательно , поведение ф и р м ы 1 ц е л и к о м з а в и с и т от п р и б ы л и ф и р м ы 2 
и к л а с с и ф и к а ц и я стратегий в обоих с л у ч а я х о к а з ы в а е т с я о д и н а к о в о й . В частно-
сти, D (на рис . 8 ,10 ) м о ж е т быть заменено на D и Е, где Е о значает п о б у ж д е н и е 
к выходу . 

8.4. П Р И М Е Н Е Н И Я К Л А С С И Ф И К А Ц И И 

Теперь мы обратимся к н е к о т о р ы м в о з м о ж н о с т я м п р и л о ж е н и я р е з у л ь т а т о в , 
п о л у ч е н н ы х в ра зделе 8 .3 . Другие п р и л о ж е н и я будут р а с с м о т р е н ы в г л а в а х 9 
и 10 . 4 3 Н а ч н е м с двух примеров предоставления входа , с к о т о р ы м и мы у ж е 
с т а л к и в а л и с ь в г л а в а х 5 и 7. З а т е м р а с с м о т р и м н е с к о л ь к о н о в ы х п р и м е р о в . 
Эти п р и м е р ы мы будем а н а л и з и р о в а т ь большей ч а с т ь ю н е ф о р м а л ь н о ; а к ц е н т бу-
дет сделан на объяснении того, н а с к о л ь к о часто на основе к в а л и ф и ц и р о в а н н ы х 
п р е д п о л о ж е н и й м о ж н о прогнозировать о п т и м а л ь н ы е бизнес -стратегии и р ы н о ч -
ное поведение (для более ф о р м а л и з о в а н н о г о а н а л и з а у к а з а н а л и т е р а т у р а ) . 

В разделе 8 . 3 К\ определяется к а к и н в е с т и ц и я ; в более ш и р о к о м с м ы с л е 
К\ м о ж е т быть л ю б ы м действием, п р е д ш е с т в у ю щ и м к о н к у р е н ц и и второго пе-

4 3 П о л е з н ы й и б о л е е ш и р о к и й с п е к т р п р и л о ж е н и й с м . в [ 1 1 9 ] . 
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риода; так , ниже , в примере 4, Л'i относится к тому, делает ли ф и р м а оговорку 
о наиболее благоприятствуемом потребителе и при к а к о й цене. Д л я нас имеет 
значение, наблюдает ли ф и р м а 2 это поведение и ж е с т к о й и л и м я г к о й вслед-
ствие этого становится ф и р м а 1 в к о н к у р е н ц и и второго периода . Ф а к т и ч е с к и 
К\ — не обязательно д а ж е действие, предпринятое ф и р м о й 1, это м о ж е т быть 
любая переменная, в л и я ю щ а я на к о н к у р е н ц и ю второго периода . В примере 5 
/й отражает присутствие ф и р м ы 1 на другом р ы н к е . В примере 6 — некоторую 
переменную, не контролируемую ф и р м о й 1 (квота , т а р и ф и л и субсидия) . П о к а 
мы можем определить, ж е с т к о й или м я г к о й делает К\ ф и р м у 1, н а ш а класси-
фикация остается в силе. Единственная вербальная м о д и ф и к а ц и я : когда К\ не 
контролируется фирмой 1, предписание пере- и л и недоинвестирования заменя-
ется указанием, что помогает или вредит ф и р м е 1 более высокое . Мы т а к ж е 
можем расширить множество п р и л о ж е н и й с л у ч а я м и , когда в п е р в ы й период 
фирма играет стратегически, т. е. играет в многопериодные и г р ы . П р о с т е й ш а я 
модель раздела 8 .3 снова оказывается ключо м к п о н и м а н и ю э т и х немногим бо-
лее усложненных моделей. 

Во всех последующих примерах мы будем предполагать , что ц е н ы я в л я ю т с я 
стратегическими дополнителями , а количества (т. е. мощности) — стратегиче-
скими субститутами. Это р е ш а ю щ е е предположение мы обсудим в разделе 8 .5 . 

Пример 1. Добровольное ограничение мощностей. 
В главе 5 мы анализировали двухпериодную игру (приспособления) , в кото-

рой фирмы н а к а п л и в а л и мощности , а затем устанавливали ц е н ы . Мы видели, 
что фирмы накапливают неконкурентные объемы мощностей (при определен-
ных условиях, уровни Курно). Предшествующее н а к о п л е н и е мощностей рас-
сматривалось к а к один из выходов из парадокса Б е р т р а н а . Н а к о п л е н и ю ф и р м о й 
крупных мощностей препятствует то, что, а к к у м у л и р у я небольшие мощности , 
каждая из фирм сигнализирует : она не будет использовать а грессивную цено-
вую политику и, значит , не имеет с м ы с л а снижать цену, раз она не в состоянии 
удовлетворить спрос. Этот сигнал «смягчает» ценовое поведение соперников 
фирмы. Подобное добровольное ограничение мощностей я в л я е т с я п р и м е р о м по-
ведения «щенка» . Д ж е л м а н и Сэлоп [50] прекрасно демонстрируют это. Они 
рассматривают модель, в которой в отрасль входит новичок с очень м а л ы м мас-
штабом производства, чтобы сдержать агрессивную р е а к ц и ю со стороны укоре-
нившейся ф и р м ы с большими м о щ н о с т я м и 4 4 (новичок я в л я е т с я в д а н н о м случае 

4 4 Э т о п о х о ж е н а п о в е д е н и е п о с л е д о в а т е л я Ш т а к е л ь б е р г а и з р а з д е л а 8 . 2 . У и г р ы , 
р а с с м о т р е н н о й Д ж е л м а н о м и С э л о п о м , е с т ь , о д н а к о , н е к о т о р ы е о т л и ч и я . Н о в и ч о к , 
ф и р м а 2 , в ы б и р а е т о д н о в р е м е н н о м о щ н о с т ь (К2) и Ц е н у ( р 2 ) . У к о р е н и в ш а я с я ф и р м а 1 
н е и м е е т о г р а н и ч е н и я п о м о щ н о с т и и , п р и н я в в р а с ч е т К 2 и р2, в ы б и р а е т ц е н у р]. 
О ч е в и д н о , ч т о ф и р м а 2 в ы б и р а е т ц е н у р 2

 н е в ы ш е м о н о п о л ь н о й ц е н ы , рт, п о с к о л ь к у 
ф и р м а 1 т о г д а м о ж е т с б и т ь ц е н у д о м о н о п о л ь н о й . С л е д о в а т е л ь н о , п о с л е с т о л к н о в е н и я с 
{р2 < Р т I К 2 } о п т и м а л ь н о й с т р а т е г и е й у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы б у д е т л и б о с о к р а т и т ь р 2 

н а с ( ч е г 9 ф и р м а 2 с т р е м и т с я и з б е ж а т ь ) , л и б о н а з н а ч и т ь р \ > р2, ч т о б ы м а к с и м и з и р о в а т ь 
с в о ю п р и б ы л ь н а о с т а т о ч н о м с п р о с е . Н а п р и м е р , п о п р а в и л у э ф ф е к т и в н о г о р а ц и о н и р о в а -
н и я ( с м . г л а в у 5 ) о с т а т о ч н ы й с п р о с с о с т а в и т D(pi) — К2. З н а ч и т , ф и р м а 2 в ы б и р а е т 
р 2 < р т и К 2 т а к , ч т о б ы м а к с и м и з и р о в а т ь ( р 2 — с)К2 п р и у с л о в и и н е в о з м о ж н о с т и д а л ь -
н е й ш е г о с н и ж е н и я ц е н ы : 

m a x { ( p i — 
p i 

- А ' 2 ] } > (P2-C)D(P2). 
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стратегическим игроком) . К а к отмечает Уилсон , «хорошим примером я в л я е т с я 
гостиница, у к о р е н и в ш а я с я в курортной зоне; новичок , к о т о р ы й строит похо-
жую, но м е н ь ш у ю гостиницу с более н и з к и м и р а с ц е н к а м и (пансион) , м о ж е т рас-
считывать на предоставление входа со стороны крупной гостиницы, п о с к о л ь к у 
к р у п н ы й отель скорее заинтересован в том, чтобы п р и н и м а т ь у мелкого избы-
ток о т д ы х а ю щ и х , чем с н и ж а т ь свою цену и вступить в п р я м у ю к о н к у р е н ц и ю . . . 
Существуют р а з л и ч н ы е способы выполнить обязательства по о г р а н и ч е н и ю мощ-
ности. Кроме прямого ограничения на допустимое п р е д л о ж е н и е новичок может 
т а к ж е „ п р и ш и т ь " свой продукт к ограниченному сегменту р ы н к а . В случае с 
гостиницей может быть достаточно меню здорового п и т а н и я » [141, р . 41] . 

Пример 2. Принцип дифференциации. 
В главе 7 мы рассмотрели двухпериодные ( о т к р ы т ы е ) и г р ы с входом и разме-

щением и последующей ценовой конкуренцией . Мы в ы д в и н у л и п р и н ц и п диф-
ференциации , согласно которому ф и р м ы могут не ж е л а т ь р а з м е щ а т ь с я рядом 
друг с другом в пространстве продуктов, чтобы избежать ж е с т к о й к о н к у р е н ц и и . 
Переменной первого периода здесь я в л я е т с я р а з м е щ е н и е . 

В особенности полезно взглянуть на игру с р а з м е щ е н и е м , исследовавшуюся в 
разделе 7.1, где две ф и р м ы выбирают местоположение вдоль сегмента . А н а л и з и -
руя оптимальное решение фирм, мы заметили , что есть два э ф ф е к т а . Д в и ж е н и е 
к центру сегмента увеличивает рыночную долю ф и р м ы и п р и б ы л ь при з а д а н н ы х 
ценах. Это согласуется с п р я м ы м или м и н и м и з и р у ю щ и м з а т р а т ы (здесь — мак-
с и м и з и р у ю щ и м прибыль) эффектом из раздела 8 .3 . Д в и ж е н и е по н а п р а в л е н и ю 
к другой ф и р м е повышает интенсивность ценовой к о н к у р е н ц и и . Этот страте-
гический эффект требует, чтобы одна ф и р м а р а с п о л а г а л а с ь к а к м о ж н о д а л ь ш е 
от другой. Мы з а м е т и л и , что ф и р м ы дифференцируют свои п р о д у к т ы (в нашем 
примере стратегический эффект настолько силен , что возникает м а к с и м а л ь н о 
в о з м о ж н а я д и ф ф е р е н ц и а ц и я ) . Д и ф ф е р е н ц и а ц и я продукта я в л я е т с я е щ е одним 
примером поведения «щенка» . 4 5 Определяя к а п и т а л ф и р м ы к а к близость ее 
распо л ож ен ия к центру сегмента, к а ж д а я из ф и р м готова н а к а п л и в а т ь мень-
ш и й к а п и т а л (т. е . р а з м е щ а т ь с я вдали от центра) , чем она бы н а к о п и л а , будь 
действия соперника (цена) ф и к с и р о в а н ы . 

Пример 3. Обучение делом.4 6 

Часто утверждают , что результаты опыта м о ж н о использовать в стратеги-
ческих ц е л я х . Действительно, в 70-х гг. некоторые к о н с у л ь т а т и в н ы е ф и р м ы 
рекомендовали своим клиентам жертвовать к р а т к о с р о ч н ы м и п р и б ы л я м и в на-
чале жизненного ц и к л а своего продукта д л я того, чтобы завоевать определенную 
стратегическую позицию. Они опирались на то , что , производя много с самого 

Ч т о б ы с д е л а т ь с н и ж е н и е ц е н ы н е п р и в л е к а т е л ь н ы м д л я ф и р м ы 1 , ф и р м а 2 в ы б и р а е т д о -
с т а т о ч н о н и з к у ю ц е н у и о г р а н и ч и в а е т с в о и м о щ н о с т и . Д ж е л м а н и С э л о п н а з ы в а ю т э т у 
с т р а т е г и ю « д з ю д о - э к о н о м и к а » . И х р а б о т а в к л ю ч а е т т а к ж е т е о р е т и ч е с к и й о т ч е т о « к у -
п о н н о й , в о й н е » 1 9 7 9 г . м е ж д у о с н о в н ы м и а в и а к о м п а н и я м и С о е д и н е н н ы х Ш т а т о в . 

4 5 Э т о н е с о в с е м т о ч н о , п о с к о л ь к у с л у ч а й о г р а н и ч е н и я д о с т у п а и л и п о б у ж д е н и я 
к в ы х о д у в к л ю ч а е т и п р я м о й э ф ф е к т . Е с л и К \ = а ( в о б о з н а ч е н и я х г л а в ы 7 ) , т о 
д\\2/дК\ < 0 . Н о ( Э П 2 / д р \ ) ( Э р * jdK\) т а к ж е о т р и ц а т е л ь н о , т а к ч т о м ы м о ж е м о т о -
ж д е с т в и т ь с т р а т е г и ч е с к и й э ф ф е к т с ж е с т к о с т ь ю . 

4 б С т р а т е г и ч е с к и е а с п е к т ы о б у ч е н и я д е л о м с « р а с п л е с к и в а н и е м » и б е з н е г о б ы л и п р о -
а н а л и з и р о в а н ы в р а б о т а х [ 4 3 , 9 7 , 1 2 4 , 1 2 6 , 1 3 0 и д р . ] . Н а с т о я щ е е о б с у ж д е н и е с л е д у е т з а 
Ф ь ю д е н б е р г о м и Т и р о л е м [ 4 7 ] . Э т а о б л а с т ь в о м н о г о м п о з а и м с т в о в а н а и з а н а л и з а [ 1 ] . 
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начала (т. е . с н и ж а я свою цену) , ф и р м а м о ж е т быстро « с о с к о л ь з н у т ь » в н и з по 
кривой обучения и тем с а м ы м с д е р ж а т ь вход д р у г и х ф и р м ( и л и по к р а й н е й мере 
ограничить их экспансию) : см . , н а п р и м е р , м а т е р и а л ы Б о с т о н с к о й к о н с а л т и н г о -
вой группы [12] . 

Обучение делом — я в л е н и е , п о х о ж е е на и н в е с т и р о в а н и е в м о щ н о с т и и л и тех-
нологию, которое с о к р а щ а е т будущие з а т р а т ы ф и р м ы . (Здесь мы п р е д п о л а г а е м 
специфическое обучение. В н е ш н и е о б у ч а ю щ и е ф а к т о р ы будут п р о а н а л и з и р о -
ваны позднее). Однако м е ж д у обучением делом и и н ы м и и н в е с т и ц и я м и есть 
существенная р а з н и ц а . З а т р а т ы обучения делом не э к з о г е н н ы по о т н о ш е н и ю к 
рынку, а происходят скорее из производственного о п ы т а ф и р м ы . 

Для наглядности р а с с м о т р и м соперничество двух ф и р м . П у с т ь п р е д е л ь н ы е 
затраты второго периода к а ж д о й из ф и р м падают с ростом ее в ы п у с к а в п е р в ы й 
период. Д л я н а ч а л а п р е д п о л о ж и м , что в оба периода имеет место к о л и ч е с т в е н -
ная к о н к у р е н ц и я . У в е л и ч и в а я свою п р о д у к ц и ю в п е р в ы й период , ф и р м а сиг-
нализирует, что она вследствие э ф ф е к т а обучения будет п р о и з в о д и т ь во втором 
периоде еще б о л ь ш и й объем п р о д у к ц и и . В случае со с т р а т е г и ч е с к и м и субсти-
тутами это с н и ж а е т во втором периоде в ы п у с к другой ф и р м ы . С л е д о в а т е л ь н о , 
стратегия « в о ж а к а » , з а к л ю ч а ю щ а я с я в и з н а ч а л ь н о м н а к о п л е н и и о п ы т а , я в л я -
ется оптимальной п р и о т к р ы т о й и к о л и ч е с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и . Она о к а з ы в а -
ется н а и л у ч ш е й и д л я с д е р ж и в а н и я входа , п о с к о л ь к у более н и з к и е з а т р а т ы у 
укоренившейся ф и р м ы во втором периоде приносят у щ е р б н о в и ч к у . 

Определение о п т и м а л ь н о й стратегии при ценовой к о н к у р е н ц и и о к а з ы в а -
ется немного более с л о ж н ы м . Д л я с д е р ж и в а н и я входа с т р а т е г и я « в о ж а к а » по-
прежнему остается о п т и м а л ь н о й : у с т а н а в л и в а я н и з к у ю цену с е г о д н я , укоре-
нившаяся ф и р м а н а к а п л и в а е т о п ы т , что побуждает ее у с т а н о в и т ь н и з к у ю цену 
завтра. Предоставление входа в случае , когда в первом периоде на р ы н к е всего 
одна ф и р м а ( к а к в ра зделе 8 .3) , приносит п р о т и в о п о л о ж н ы й р е з у л ь т а т . Опыт 
влечет за собой н и з к у ю цену, к о т о р а я з а с т а в л я е т и к о н к у р е н т а с н и ж а т ь цену . 
Требуется с т р а т е г и я « щ е н к а » , что подразумевает н е д о и н в е с т и р о в а н и е в о п ы т 
(т. е. в ы с о к у ю цену первого периода) . Однако в случае , к о г д а обе ф и р м ы в пер-
вый момент н а х о д я т с я на р ы н к е , предоставление входа п р и н о с и т н е о д н о з н а ч н ы е 
результаты. С одной стороны, н и з к а я цена сегодня п о в ы ш а е т в ы п у с к ф и р м ы , а 
значит, и ее опыт , д е л а я ф и р м у агрессивной з ав тр а и д о п у с к а я н и з к у ю цену д л я 
ее соперника (это п е р в ы й с т р а т е г и ч е с к и й эффект) ; о д н а к о н и з к а я ц е н а сокра -
щает т а к ж е р ы н о ч н у ю д о л ю с о п е р н и к а и , следовательно , с о к р а щ а е т его о п ы т . 
Соперник с т а л к и в а е т с я с более в ы с о к и м и з а т р а т а м и второго п е р и о д а и , з н а ч и т , 
становится менее а г р е с с и в н ы м . Этот второй э ф ф е к т , к о т о р ы й не п р о я в л я е т с я 
во время количественной к о н к у р е н ц и и из-за того, что ф и р м а не в с о с т о я н и и 
влиять на т е к у щ и й в ы п у с к с о п е р н и к а , требует с т р а т е г и и « в о ж а к а » . A p r i o r i 
невозможно определить , к а к о й из э ф ф е к т о в д о м и н и р у е т . 

Вывод: в случае с п е ц и ф и ч е с к о г о обучения делом с т р а т е г и я « в о ж а к а » , за-
к л ю ч а ю щ а я с я в н а к о п л е н и и богатого опыта , о п т и м а л ь н а д л я того , ч т о б ы сдер-
жать доступ и л и побудить к в ы х о д у . Она т а к ж е о п т и м а л ь н а д л я предоставле -
ния входа при количественной к о н к у р е н ц и и , но при ценовой к о н к у р е н ц и и мо-
жет быть , а м о ж е т и не быть о п т и м а л ь н о й . З н а ч и т , п р и п р е д о с т а в л е н и и досту-
па имеет значение относится обучение делом к с н и ж е н и ю и н в е с т и ц и о н н ы х (ко-
личественная к о н к у р е н ц и я ) и л и производственных (ценовая к о н к у р е н ц и я ) за-
трат. 
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Теперь рассмотрим возможности рассеивания обучения среди ф и р м (распле-
скивание) . 4 7 Подобные внешние э ф ф е к т ы могут в о з н и к а т ь за счет перемещения 
с л у ж а щ и х из ф и р м ы в фирму , через в ы с л е ж и в а н и е и л и путем обратной техни-
ческой операции (т. е . разборки продукта д л я того, чтобы в ы я с н и т ь , к а к он 
был сделан). Обучение делом оказывается тогда чем-то вроде общественного то-
вара и , по-видимому, будет недообеспеченным. Н о в ы й стратегический эффект , 
п р о и с х о д я щ и й из-за рассеивания обучения, противостоит тенденции « в о ж а к а » , 
связанной со специфическим обучением: ни одна ф и р м а не ж е л а е т н а к а п л и в а т ь 
опыт, который помогает сопернику снизить свои з а т р а т ы и, значит , стать более 
агрессивным. 4 8 

Пример 4. Оговорка о наиболее благоприятствуемом покупателе. 
Ф и р м а , к о н к у р и р у ю щ а я по цене в ситуации предоставления входа , д о л ж н а 

выглядеть агрессивной, чтобы заставить своих соперников не с н и ж а т ь цену. 
Поэтому она хотела бы предпринимать т а к и е действия , которые обязывают ее 
назначить высокую цену. Это может быть достигнуто, к а к мы з а м е т и л и ра-
нее, путем с д е р ж и в а н и я инвестиций, с о к р а щ а ю щ и х производственные з а т р а т ы . 
Существуют, конечно, и другие способы связать себя высокой ценой. Одним 
из них я в л я е т с я наделение и м е ю щ и х с я покупателей статусом наиболее благо-
п р и я т с т в у е м ы х клиентов , и л и ценовой з а щ и т о й . (См. [62, 110]. А н а л и з здесь 
опирается г л а в н ы м образом на ф о р м а л ь н ы е исследования т а к о й п о л и т и к и [23]). 

П о л и т и к а наиболее благоприятствуемых клиентов гарантирует и м е ю щ и м с я 
п о к у п а т е л я м , что им будет возмещена р а з н и ц а м е ж д у т е к у щ е й ценой и са-

мой низкой ценой, предложенной в будущем 
(вплоть до некоторой оговоренной д а т ы ) . На-
пример, в 6 0 - х — н а ч а л е 70-х гг. два произ-
водителя турбогенераторов, «General Electr ic» 
и «Wes t inghouse» , п р е д л о ж и л и п о л и т и к у це-
новой з а щ и т ы , действующей в течение шести 
месяцев после п р о д а ж и . 4 9 

Перед тем к а к мы рассмотрим, почему 
подобная п о л и т и к а способна помочь ф и р м а м 
сговориться, м о ж е т быть п о ле зн ым вспомнить 
теорию ценового лидерства Ш т а к е л ь б е р г а . 
Возьмем дуополию, п р о и з в о д я щ у ю дифферен-
цированные продукты . Р и с . 8 .11 предста-
вляет к р и в ы е р е а г и р о в а н и я и равновесие (од-
новременного хода) Н э ш а (р\,р2). Теперь 
предположим, что ф и р м а 1 выбирает свою 
цену прежде ф и р м ы 2 . Если она установит 

о 
свою цену pi чуть в ы ш е р\, ее п р и б ы л и под-

Рис. 8 .11 . Ценовое лидерство 
Штакельберга. 

щ
 4 7 А н а л и з р а с с е и в а н и я о п ы т а в х и м и ч е с к о й п р о м ы ш л е н н о с т и с м . в [ 7 9 ] . 

4 8 Н а п р и м е р , п р и л и н е й н о м с п р о с е и к о л и ч е с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и в ы п у с к ф и р м в 
п е р в ы й п е р и о д , к а к м о ж н о п о к а з а т ь , с н и ж а е т с я в м е р у р а с с е и в а н и я о б у ч е н и я ( в о п р е к и 
т о м у ф а к т у , ч т о р а с с е и в а н и е у в е л и ч и в а е т о б щ и й о п ы т и , з н а ч и т , п о в ы ш а е т в ы п у с к в о 
в т о р о м п е р и о д е , д е л а я б о л е е ж е л а т е л ь н ы м о б у ч е н и е в п е р в о м п е р и о д е ) . С м . , н а п р и м е р 
[ 4 3 ] . 

4 9 Э т и ф и р м ы п р е к р а т и л и т а к у ю п р а к т и к у п о с о г л а ш е н и ю , ч т о б ы и з б е ж а т ь а н т и м о -
н о п о л ь н ы х м е р . 
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вержены л и ш ь в л и я н и ю второго п о р я д к а , потому что р * я в л я е т с я н а и л у ч ш е й ре-
акцией на Р2 (согласно теореме об о г и б а ю щ е й ) . К этому п р я м о м у э ф ф е к т у м о ж н о 
добавить к о с в е н н ы й — ф и р м а 2 отвечает п о в ы ш е н и е м своей ц е н ы . Этот косвен-
ный эффект у в е л и ч и в а е т п р и б ы л ь ф и р м ы 1 , э ф ф е к т первого п о р я д к а . Ф и р м а 1 , 
лидер Ш т а к е л ь б е р г а , в ы б и р а е т , следовательно , цену , п р е в о с х о д я щ у ю р * . 5 0 

Модель Ш т а к е л ь б е р г а дает п р е д с т а в л е н и е о т о м , почему д а ж е о д н о с т о р о н н е е 
обязательство по ценовой з а щ и т е м о ж е т о к а з а т ь с я п р и в л е к а т е л ь н ы м . Р а с с м о -
трим д в у х п е р и о д н у ю ц е н о в у ю и г р у в д у о п о л и и . Ф и р м ы в ы б и р а ю т свои ц е н ы 
в каждом периоде одновременно . Ф у н к ц и я спроса , D i ( p i , p j ) , и ф у н к ц и и за-
трат (которые мы считаем л и н е й н ы м и д л я простоты о б о з н а ч е н и й ) не з а в и с я т от 
времени. Д л я у п р о щ е н и я пусть м е ж д у д в у м я п е р и о д а м и нет д и с к о н т и р о в а н и я . 
В отсутствие мер по ценовой з а щ и т е ц е н о в ы м р а в н о в е с и е м в к а ж д ы й п е р и о д 
является равновесие Н э ш а (р* ,р£) . 

В случае ценовой з а щ и т ы п р е д ы д у щ е е равновесие Н э ш а (без ц е н о в о й за-
щиты) б о л ь ш е н е я в л я е т с я р а в н о в е с и е м . З н а ч и т , ф и р м е с л е д о в а л о о п л а т и т ь 
одностороннее введение ценовой з а щ и т ы . Ч т о б ы убедиться в э т о м , п о л о ж и м , 

о 
что ф и р м а 1 у с т а н а в л и в а е т в п е р в ы й период цену р г ч у т ь в ы ш е р* и п р е д л а г а е т 

о 
возместить р а з н и ц у м е ж д у р j и ц е н о й , к о т о р у ю она н а з н а ч а е т во в т о р о й п е р и о д , 
если п е р в а я о к а ж е т с я в ы ш е последней . П р е д п о л о ж и м , п о к у п а т е л и ведут себя 
недальновидно, т . е . п о к у п а ю т и м е н н о у этой ф и р м ы не потому , что о ж и д а ю т от 
фирмы 1 с н и ж е н и я ц е н ы и в о з в р а т а им ч а с т и денег обратно . (В д а л ь н е й ш е м мы 
увидим, что эти б л и з о р у к и е потребители н а с а м о м д е л е р а ц и о н а л ь н ы , т а к к а к 
фирма 1 не с н и з и т свою цену) . Следовательно , в первом п е р и о д е спрос ф и р м ы 1 
составляет 

Прибыль ф и р м ы 1 во втором периоде 

' П \ p u p 2 ) , 
П1(РЬР2) = 

если > 
П Ч Р ь Р г ) - (Pi — P i ) g i , е с л и p i < р ь 

г д е П г ( р 1 , р 2 ) = ( P i - c ) D i ( p b p 2 ) . 
З н а ч и т , п р е д е л ь н а я п р и б ы л ь ф и р м ы 1 во втором п е р и о д е о б н а р у ж и в а е т раз -

о 
рыв в pj = p i . Ч т о б ы убедиться , что 

является ц е н о в ы м равновесием второго периода , н а ч е р т и м к р и в у ю р е а г и р о в а -
о 

ния ф и р м ы 1 Ri этого периода . ( Ф и р м а 2 , к о т о р а я , согласно п р е д п о л о ж е н и ю , 

5 0 О д н а к о в о т л и ч и е о т к о л и ч е с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и б ы т ь л и д е р о м н е в с е г д а п р и -
в л е к а т е л ь н о . Н а п р и м е р , в с л у ч а е с и м м е т р и ч н ы х ф у н к ц и й п р и б ы л и и м е е м R(p) < р д л я 
р > р*. Т о , ч т о п о с л е д о в а т е л ь п о л у ч а е т б о л ь ш у ю в ы г о д у , н е ж е л и л и д е р и з п р е д с т о я щ е й 
п о с л е д о в а т е л ь н о с т и д е й с т в и й , в ы т е к а е т и з 

г д е п е р в о е н е р а в е н с т в о с л е д у е т и з о п т и м а л ь н о с т и р е а к ц и и ф и р м ы н а р , а в т о р о е н е р а в е н -
с т в о — и з т о г о ф а к т а , ч т о п р и б ы л ь к а ж д о й ф и р м ы р а с т е т с ц е н о й с о п е р н и к а . 
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не ввела ценовую з а щ и т у , имеет свою обычную к р и в у ю р е а г и р о в а н и я , R2). В 
о 

к а ж д о й ситуации , когда о п т и м а л ь н а я р е а к ц и я на р2 требует pi > р\, в обычном 
° о 

случае (без ценовой з а щ и т ы ) R\ и R i t очевидно, совпадают. Пусть р2 т а к о в а , 
что R i f a ) = рх. По определению R\(-), 

Это означает , что 

Значит , легко видеть, что на р2 — £ ф и р м а 1 предпочитает ответить рх, а не 

Ri(p2 — е). Это остается в силе и д л я ф и р м ы 2 в некотором ценовом интервале . 
Л и ш ь когда цена ф и р м ы 2 становится очень малой , ф и р м а 1 с н и ж а е т свою цену 
первого периода и (с сожалением) вводит в игру п о л и т и к у ценовой з а щ и т ы . 5 1 

Р а з р ы в н а я к р и в а я реагирования ф и р м ы 1 во втором периоде и з о б р а ж е н а на 
рис. 8 .12 . Д л я п о н и м а н и я этой кривой р е а г и р о в а н и я достаточно з а м е т и т ь , что 
при рЛ < pi 

" l , , .О , , 0 , о п1 = - c ) [ Z ) 1 ( p 1 , p 2 ) + - с)дг. 

Второй член этого в ы р а ж е н и я оказывается неуместным, пока мы к а с а е м с я пре-
о 

дельного выбора, т а к что все остается, к а к если бы при р\ < р\ ф и р м а удовле-
т в о р я л а спрос, р а в н ы й D 1 ( p 1 , p 2 ) + q\. З н а ч и т , р е а к ц и я остается т а к о й ж е , к а к 

. О О 
на спрос D j ( p x , p 2 ) -f q-[, когда она строго н и ж е рг, и к а к на спрос D x ( p x , p 2 ) , 

о 
когда она превышает рх. 

о 
Теперь вспомним, что р г мы всегда выбираем в ы ш е р*. Из рис . 8 .12 цено-

вое равновесие второго периода задается рх = р\ и р2 = R2(pi).52 Вербально: 
ф и р м а 1 добилась успеха, став лидером Ш т а к е л ь б е р г а и подняв цену ф и р м ы 2. 
Ф и р м а 1 увеличивает , согласно отношению первого п о р я д к а , свою прибыль , 
которая более чем перекрывает потери второго п о р я д к а в первом периоде . Сле-
довательно, д а ж е если другая ф и р м а не пользуется п о л и т и к о й ценовой з а щ и т ы , 
первая ф и р м а все равно выигрывает от проведения т а к о й п о л и т и к и . Д е л а я буду-
щ и е с н и ж е н и я цен дорогостоящими, ф и р м а использует п р и б ы л ь н у ю стратегию 
«щенка» . Она сдвигает вниз свою ф у н к ц и ю п р и б ы л и второго периода (т. е . ста-
новится слабой), чтобы во втором периоде связать себя высокой ценой (и выгля -
деть неагрессивной) . Но, к а к и в ценовой игре Ш т а к е л ь б е р г а , ф и р м а , которая 
предлагает ценовую защиту , получает м е н ь ш у ю выгоду от т а к о й п о л и т и к и , не-

Э т а о ч е н ь н и з к а я ц е н а р ' 2 з а д а е т с я 

= ш а х [ 
p i < P I 

- {Р1 - Pi)<7i] 

5 2 К р и в ы е р е а г и р о в а н и я н а с п р о с D \ и D \ + q i н е с х о д я т с я д р у г к д р у г у ( т . е . н а х о -
д я т с я в с т о р о н е о д н а о т д р у г о й ) , к о г д а р ] с х о д и т с я с р*. 
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R-кривая реагирования 
фирмы 1 для спроса di 

У 

Кривая реагирования 
срирмы -1 для спроса 

Рис. 8 .12 . Кривые реагирования второго периода д л я слу-
чая, когда фирма 1 при цене рj предлагает ц е н о в у ю про-

текцию. 

жели ее соперник. Окончательное решение (будут ли в состоянии равновесия 
одна либо обе ф и р м ы предлагать ценовую з а щ и т у ) см. в [23]. 

Замечание 1. Несмотря на свою стратегическую п р и в л е к а т е л ь н о с т ь , ого-
ворка о наиболее благоприятствуемом покупателе не с л и ш к о м распространена . 
Тому можно найти несколько причин . 1 . Необходимо, чтобы к а ж д ы й из поку-
пателей знал об уступках другим к л и е н т а м , поскольку незасвидетельствованные 
скидки могли бы пойти на пользу (ex pos t , но не ex an te ) производителю, кото-
рый предложил ценовую з а щ и т у в прошлом. Иначе говоря , секретность скидок 
снижает доверие к п о л и т и к е ценовой з а щ и т ы . Другие т р а н с а к ц и о н н ы е з а т р а т ы 
включают затраты по индексации цены в связи с и н ф л я ц и е й и в з д о р о ж а н и е м 
используемых ресурсов. 2. В н е ш н и й вид, дизайн товара со временем могут из-
мениться, т а к что п о л и т и к а ценовой з а щ и т ы снова о к а з ы в а е т с я малоприемле-
мой.53 3. Эта п р а к т и к а может привести к антимонопольному преследованию. 
4. Меры ценовой з а щ и т ы о к а з ы в а ю т с я не очень в ы г о д н ы м и , к о г д а существует 
угроза входа других ф и р м на р ы н о к . В самом деле, с тратегия «щенка» (здесь — 
обязательство устоявшейся ф и р м ы поддерживать в ы с о к у ю цену) стимулирует 
вход. 5. Д а ж е в случае предоставления входа применение мер ценовой з а щ и т ы 
может быть отложено вследствие того, что к а ж д а я ф и р м а с т р е м и т с я стать по-
следователем, а не лидером (как и в игре с одновременным ходом, к о г д а т о л ь к о 
одна фирма решает предложить свою политику) . Этот случай м о ж н о отнести к 
ситуации типа борьбы на истощение . 5 4 

5 3 К а к п р о с л е д и л К у п е р [ 2 3 ] , « G e n e r a l E l e c t r i c » и • W e s t i n g h o u s e » и з д а в а л и к н и г и , 
к о т о р ы е с о д е р ж а л и с о о т в е т с т в у ю щ и е ц е н ы н а к а ж д у ю д е т а л ь , ч т о б ы н е б ы л о п р о б л е м 
с и з г о т о в л е н и е м т у р б о г е н е р а т о р о в н а з а к а з . О н и к о р р е к т и р о в а л и ц е н ы п о с р е д с т в о м 
м н о ж и т е л я . 

5 4 Е щ е с у щ е с т в у е т в о з м о ж н о с т ь , ч т о ф и р м ы с о с т я з а ю т с я в н а к о п л е н и и м о щ н о с т е й . 
М ы з н а е м , ч т о в с л у ч а е п р е д о с т а в л е н и я в х о д а р е з у л ь т а т ы о б ы ч н о п р о т и в о п о л о ж н ы т е м , 
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Замечание 2. Ценовая з а щ и т а — один из методов с м я г ч е н и я будущей цено-
вой к о н к у р е н ц и и . Д р у г и м методом ( к а к в примере 2) я в л я е т с я увеличение про-
дуктовой д и ф ф е р е н ц и а ц и и . Клемперер [71] у т в е р ж д а л , что с к и д к и за повторные 
покупки увеличивают затраты покупателей на смену т о в а р н ы х марок и , значит , 
дифференцируют продукты в будущем. Это увеличивает будущие цены. Однако 
в самом начале ценовая к о н к у р е н ц и я более интенсивна , поскольку ценность по-
требителя д л я ф и р м ы растет. 5 5 

Пример 5. Олигополия на нескольких рынках. 
Присутствие ф и р м ы на одном р ы н к е может п о в л и я т ь на ее стратегическую 

позицию на другом р ы н к е , если эти р ы н к и хоть как-нибудь с в я з а н ы . Это слу-
чается , когда производство на два р ы н к а затрагивает экономичность (или не-
экономичность) от масштаба или от сферы деятельности . Другой п р и м е р — 
в з а и м о з а в и с и м ы й спрос на двух р ы н к а х . 5 6 

Б ю л о у с соавторами [20] исследуют модель дуополии, в которой ф и р м ы 1 
и 2 к о н к у р и р у ю т на р ы н к е 1, а на р ы н к е 2 ф и р м а 1 я в л я е т с я монополистом. 
(Для определенности можно считать , что эти два р ы н к а представляют два раз-
л и ч н ы х региона) . Здесь К\ я в л я е т с я скорее не переменной выбора ф и р м ы 1, 
а параметром, с в я з а н н ы м с прибыльностью на р ы н к е 2 (можно считать , что 
это параметр спроса). Бюлоу с соавторами п о к а з ы в а ю т , что рост прибыльности 
ф и р м ы 1 на р ы н к е 2 в действительности может снизить ее с у м м а р н у ю при-
быль. Это объясняется стратегическим эффектом на р ы н к е 1 . П р е д п о л о ж и м , 
что ф и р м ы ведут количественную конкуренцию, что производственные з а т р а т ы 
ф и р м ы 1 з ависят от ее суммарного выпуска , реализуемого на обоих р ы н к а х , и 
что технология характеризуется убывающей отдачей от масштаба . Все количе-
ства (оба в ы п у с к а ф и р м ы 1 и продукция ф и р м ы 2) выбираются одновременно 
и некооперативно. П о л о ж и м , что спрос на р ы н к е 2 растет. Это з а с т а в л я е т 
ф и р м у 1 увеличивать объем продаж на этом р ы н к е , что повышает предельные 
затраты производства и снижает выпуск ф и р м ы 1 на р ы н к е 1. Ф и р м а 2, за-
метив рост спроса на р ы н к е 2, делает вывод, что ф и р м а 1 снизит свой выпуск 
на р ы н к е 1 и , т а к и м образом, сама увеличит в ы п у с к . Д р у г и м и словами , возра-
с т а ю щ а я прибыльность р ы н к а 2 увеличивает предельные з а т р а т ы ф и р м ы 1 на 
р ы н к е 1, что ставит ее в стратегически невыгодное положение (поза «щенка» 
убыточна в случае стратегических субститутов) . 5 7 Точно т а к ж е , если ф и р м ы 
ведут ценовую к о н к у р е н ц и ю и д л я технологии ф и р м ы 1 х а р а к т е р н а возрастаю-
щ а я отдача от масштаба , рост прибыльности ф и р м ы 1 на р ы н к е 2 с н и ж а е т ее 
предельные з а т р а т ы на р ы н к е 1 и делает ее здесь агрессивной, что з аставляет 
ф и р м у 2 установить низкую цену. Этот стратегический эффект вновь м о ж е т пе-
р е к р ы т ь прирост прибыльности ф и р м ы 1. П р и количественной к о н к у р е н ц и и и 
экономии от масштаба или при ценовой к о н к у р е н ц и и и у б ы в а ю щ е й отдаче от 

ч т о ^ а е т к о л и ч е с т в е н н а я к о н к у р е н ц и я . Т о г д а ф и р м а с т р е м и т с я в ы г л я д е т ь ж е с т к о й ( ч е г о 
п о л и т и к а ц е н о в о й з а щ и т ы д о с т и ч ь н е п о з в о л я е т ) . П р о в е р к а э т о г о и н т у и т и в н о г о п р е д п о -
л о ж е н и я п о т р е б о в а л а б ы о т ы с к а н и я и с х о д а и г р ы , в к о т о р о й ф и р м ы в ы б и р а ю т м о щ н о с т и , 
ц е н ы и з а щ и т н у ю п о л и т и к у . 

5 5 С м . п р и м . 4 0 . 
5 6 П р и м е р к о н к у р е н ц и и н а н е с к о л ь к и х р ы н к а х с о в з а и м о з а в и с и м ы м с п р о с о м с м . в 

р а з д е л е 8 . 6 . 2 . 
5 7 С м . у п р а ж н е н и е 5 . 5 . 
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масштаба возрастание прибыльности р ы н к а 2 однозначно увеличивает п р и б ы л ь 
фирмы 1. 

Пример 6. Квоты и тарифы. 
Стратегическое взаимодействие в международном контексте подвержено 

влиянию национальной торговой политики . У п р а ж н е н и е 8 .4 п о к а з а л о , к а к 
протекционистская п о л и т и к а может помочь отечественной ф и р м е получить пре-
имущества в конкуренции с иностранной фирмой в н а к о п л е н и и мощностей на 
внутреннем р ы н к е (когда торговля товарами м е ж д у с т р а н а м и о к а з ы в а е т с я доро-
гостоящей). Говоря ш и р е , субсидии, т а р и ф ы и квоты (которые м о ж н о интерпре-
тировать к а к переменную К\ общей модели) могут о к а з ы в а т ь заметное в л и я н и е 
на стратегические позиции иностранных и отечественных ф и р м [15, 28, 30, 31, 
35, 76, 77].5 8 

Например, если отечественная и иностранная ф и р м ы ведут количественную 
конкуренцию на иностранном р ы н к е , экспортная субсидия побуждает отече-
ственную фирму р а с ш и р и т ь свой выпуск , что заставляет иностранную ф и р м у 
сократить собственный выпуск . Т а к и м образом, э к с п о р т н а я субсидия делает 
отечественную ф и р м у «вожаком» (к ее преимуществу) . Следующие у п р а ж н е н и я 
представляют другие п р и м е р ы . 

Упражнение 8.8*. «Иностранная фирма , к о н к у р и р у ю щ а я с отечественной по 
ценам на отечественном р ы н к е , страдает от установленной к в о т ы » . Т а к и л и нет? 

Упражнение 8.9*. П р е д п о л о ж и м , что две ф и р м ы , п р о и з в о д я щ и е з а м е н я ю -
щие, но дифференцированные продукты, ведут ценовую к о н к у р е н ц и ю . (Рав-
новесие единственно и «устойчиво», а ф у н к ц и и п р и б ы л и вогнуты) . П о к а ж и т е , 
что н и ж н я я граница цены, установленная государством д л я ф и р м ы 1, м о ж е т 
увеличить ее прибыли . Объясните . 

Пример 7. Вертикальный контроль. 
Контракты, подписываемые м е ж д у владельцами и у п р а в л я ю щ и м и и л и 

между производителями и р о з н и ч н ы м и торговцами в том случае , когда инфор-
мация о контрактах я в л я е т с я общедоступной, о к а з ы в а ю т в л и я н и е на конкурен-
цию между последующими единицами (менеджерами и л и т о р г о в ц а м и ) . Напри-
мер, Рэй и Стиглиц [106] показывают , к а к и с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и могут 
ослабить конкуренцию не только в р а м к а х одной м а р к и , но и м е ж д у р а з л и ч н ы м и 
марками продукта; и с к л ю ч и т е л ь н ы е территории могут позволить ф и р м а м в це-
новой игре вести себя подобно «щенкам» . 5 9 Бонанно и Викерс [11] отмечают , 
что в случае дуополии производитель может предпочесть продать свой продукт 
через независимого розничного торговца , а не прямо потребителям , чтобы вы-
звать у производителя-соперника более дружелюбное поведение (см. т а к ж е [93, 
98]). Некоторые общие результаты, касающиеся связи м е ж д у обозримостью по-
среднических контрактов и конкуренцией между м а р к а м и , см. в [39, 69]. 

5 8 Д р у г и е п р и ч и н ы , о б ъ я с н я ю щ и е , п о ч е м у м о г у т б ы т ь ж е л а т е л ь н ы э к с п о р т н ы е с у б -
с и д и и , с м . в [ 6 6 ] . 

5 9 С м . у п р а ж н е н и е 1 9 . В к о н т е к с т е ф и н а н с о в Б р а н д е р и Л ь ю и [ 1 3 ] п о к а з ы в а ю т , ч т о 
к о н т р а к т м е ж д у б а н к о м и ф и р м о й о к а з ы в а е т в л и я н и е н а р ы н о ч н у ю к о н к у р е н ц и ю . В и х 
м о д е л и в ы с о к и й у р о в е н ь д о л г а д е л а е т ф и р м у « в о ж а к о м » в к о л и ч е с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и . 
С т р а т е г и ч е с к и й а н а л и з з а к л ю ч е н и я и с к л ю ч и т е л ь н ы х с д е л о к с м . т а к ж е в [ 8 8 ] . 
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Пример 8. Связывание. 
Уинстон [140] обращается к старой теории средства д о с т и ж е н и я ц е л и (lever-

age), согласно которой связывание может позволить фирме , о б л а д а ю щ е й мо-
нопольной властью на одном р ы н к е , монополизировать и второй р ы н о к . Его 
простейшая модель в ы г л я д и т следующим образом. П р е д п о л о ж и м , что есть две 
ф и р м ы и два совершенно не связанных м е ж д у собой р ы н к а (цепь р а с с у ж д е н и й 
может быть применена д л я случая , когда товары я в л я ю т с я дополнениями) . Р ы -
нок А монополизирован фирмой 1. Все потребители готовы п л а т и т ь v за товар 
А. П о л о ж и м , что спрос на этом р ы н к е равен 1 (пока цена не п р е в ы ш а е т v). Р ы -
нок В дифференцирован и обслуживается ф и р м а м и 1 и 2. Пусть qt = Di(pi,pj) 
обозначает спрос на этом рынке , о т н о с я щ и й с я к ф и р м е г. Д л я простоты пред-
п о л о ж и м , что потребители одни и те же и имеют на обоих р ы н к а х е д и н и ч н ы й 
спрос, т а к что D{(•,•) < 1. Пусть с и c t обозначают производственные з а т р а т ы 
ф и р м ы 1 на единицу продукции на р ы н к а х А и В соответственно. Есть ли у 
ф и р м ы 1 стимул к с в я з ы в а н и ю своих товаров? Д л я простоты п р е д п о л о ж и м , что 
ф и р м а 1 предлагает два товара или по отдельности, и л и вместе (т. е. , на я з ы к е 
главы 4 , с м е ш а н н ы х наборов нет). 

П р е д п о л о ж и м сначала , что ф и р м а считает цену р 2 з аданной. Эта с и т у а ц и я 
возникает , когда одновременно ф и р м ы 1 и 2 выбирают свои цены и ф и р м а 1 
выбирает , с в я з ы в а т ь ли два своих товара. Л е г к о видеть, что ф и р м а 1 ничего не 
выигрывает от с в я з ы в а н и я двух товаров: ф и р м а 1 предлагает набор по цене Р] 
т а к , чтобы м а к с и м и з и р о в а т ь 

поскольку Р\ — v я в л я е т с я воображаемой ценой ее продукта на р ы н к е В. Пусть 
Р* обозначает оптимальную цену. Продав продукты по отдельности по ценам v 
и Р* — v соответственно, ф и р м а 1 может по меньшей мере получить ту же самую 
прибыль , что и при продаже набора: 

(г, _ С) + [(/>,* - г,) - c1]D1(P* - v,p2) > (РГ - с - c1)D1(P* - г>,р2), 

где D\ < 1. В отсутствие стратегических соображений ( к а к здесь и происхо-
дит, когда ф и р м а 1 считает р2 заданной и действует к а к монополист на своей 
кривой остаточного спроса) связывание обычно приносит ущерб ф и р м е 1 , сокра-
щ а я число степеней свободы ее ценовой стратегии. (Из г л а в ы 4 мы знаем , что 
этот вывод не я в л я е т с я всеобщим, поскольку монополист из с в я з ы в а н и я может 
извлечь выгоду. По этому поводу см. т а к ж е обзорное у п р а ж н е н и е 27. Выбор 
модели такого рода даст более существенные выводы и поможет нам идентифи-
цировать стратегический эффект) . 

В а ж н о то, что при чистом связывании воображаемая цена р\ = Pj* — г> на 
р ы н к е В о к а з ы в а е т с я н и ж е цены р\, полученной без с в я з ы в а н и я при любом р2. 
З н а ч и т , связывание на рынке В сдвигает кривую реагирования фирмы 1 влево. 
Чтобы убедиться в этом, заметим, что при с в я з ы в а н и и Pj м а к с и м и з и р у е т 

Это означает , что р^ максимизирует 

{Р\ - [с\ - ( v -
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В отсутствие с в я з ы в а н и я , однако , pi м а к с и м и з и р у е т 

(постоянную в е л и ч и н у v — с в ф у н к ц и и п р и б ы л и ф и р м ы 1 м о ж н о и г н о р и р о -
вать). З н а ч и т , п о с к о л ь к у дело к а с а е т с я ценообразования на р ы н к е В , м о ж н о 
считать, что все происходит т а к , к а к будто с в я з к а с н и ж а е т з а т р а т ы производ-
ства ф и р м ы 1 на р ы н к е В на v — с. Это совершенно естественно, т а к к а к единич-
ная потеря п р о д а ж на р ы н к е В стоит ф и р м е 1 и — с при с в я з ы в а н и и на р ы н к е 
А, так что «реальные» п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы п р о д а ж на р ы н к е В с о к р а щ а ю т с я на 
и - с . Из г л а в ы 1 мы у ж е знаем , что м о н о п о л ь н а я цена у в е л и ч и в а е т с я с ростом 
предельных затрат . П р и о л и г о п о л и и следствием этого я в л я е т с я сдвиг вверх 
кривой р е а г и р о в а н и я ф и р м ы при возрастании п р е д е л ь н ы х з а т р а т ( п о с к о л ь к у 
эта фирма я в л я е т с я монополией на своей к р и в о й остаточного спроса) . П р и лю-
бом ро, следовательно, рх < р\. Б о л е е того, в этой модели с в я з ы в а н и е по ф о р м е 
идентично и н в е с т и ц и и в с н и ж е н и е з атрат . Ф и р м а 1 о п л а т и т ф и к с и р о в а н н ы е ин-
вестиционные з а т р а т ы v - с (что согласуется с п о т е р я м и в в ы р у ч к е от о т д е л ь н о й 
продажи на р ы н к е А) за в о о б р а ж а е м у ю т е х н о л о г и ю , с н и ж а ю щ у ю ее предель-
ные з а т р а т ы на р ы н к е В с с\ до — (v — с). П о с к о л ь к у к о л и ч е с т в о е д и н и ц 
продукта, проданного на р ы н к е В, обычно н и ж е , чем на р ы н к е А (£) г < 1), 
в отсутствие с т р а т е г и ч е с к и х соображений подобная и н в е с т и ц и я не м о ж е т б ы т ь 
прибыльной. 

Теперь п о л о ж и м , что ф и р м а 1 р е ш а е т , о с у щ е с т в л я т ь ли с в я з ы в а н и е перед 
тем, к а к ф и р м ы вступают в ценовую к о н к у р е н ц и ю . Ф и р м а 1, с л е д о в а т е л ь н о , 
сперва выбирает : продавать два товара по отдельности (без с в я з к и ) и л и вме-
сте (чистая с в я з к а ) , после этого обе ф и р м ы одновременно в ы б и р а ю т свои ц е н ы . 
Представим себе технологическое р е ш е н и е , к а с а ю щ е е с я у п а к о в к и п р о д у к т а , и л и 
(что более вероятно в случае товаров-дополнений) р е ш е н и е о т о м , д е л а т ь ли 
продукт, н а п р а в л я е м ы й на р ы н о к А, несовместимым с п р о д у к т о м ф и р м ы 2 . 6 0 

В этом случае составление набора вредит не т о л ь к о ф и р м е 1, но и ф и р м е 2, 
поскольку оно обязывает ф и р м у 1 установить н и з к у ю в о о б р а ж а е м у ю цену на 
рынке В. Поэтому, если «на повестке дня» не стоит р е ш е н и е о входе и л и в ы х о д е 
фирмы 2, с в я з ы в а н и е о к а з ы в а е т с я не л у ч ш е й стратегией . Оно п р и н о с и т ф и р м е 1 
прямой и к о с в е н н ы й ущерб , п о с к о л ь к у з а с т а в л я е т ф и р м у 2 с н и з и т ь свою цену . 
Однако, если ф и р м а 1 с т р е м и т с я з а д е р ж а т ь вход ф и р м ы 2 и л и побудить ее к вы-
ходу, с в я з ы в а н и е м о ж е т о к а з а т ь с я п р и б ы л ь н ы м . В т е р м и н а х н а ш е й а н а л о г и и 
со снижением затрат ф и р м а 1 м о ж е т переинвестировать либо н е д о и н в е с т и р о в а т ь 
с целью л и ш и т ь кого бы то ни было возможности п о л ь з о в а т ь с я р ы н к о м В. П р и 
сдерживании входа снова о п т и м а л ь н а стратегия « в о ж а к а » , а при предоставле -
нии входа — стратегия «щенка» (стратегией «щенка» в д а н н о м с л у ч а е я в л я е т с я 
стратегия н е с в я з ы в а н и я : ф и р м а 1 здесь не в состоянии н е д о и н в е с т и р о в а т ь в 
связывание). 

Мы з а к л ю ч а е м вместе с Уинстоном, что т е х н о л о г и ч е с к о е о б я з а т е л ь с т в о по 
составлению с в я з к и имеет в а ж н ы е стратегические п о с л е д с т в и я и м о ж е т позво-
лить ф и р м е использовать средство д о с т и ж е н и я цели , обеспеченное ее в л а с т ь ю 
на одном р ы н к е , чтобы з а к р ы т ь д л я посторонних другой р ы н о к . 

6 " П о х о ж у ю а р г у м е н т а ц и ю с м . в п р и м е р е 9 . 
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у (продукт Y) 

Фирма Z 

Фирма 1 ^ 
•X (продукт X) 

Рис. 8 .13 . 

Пример 9. Системы и совместимость продуктов. 
Этот пример , который близок к примеру 8, з атрагивает системы взаимодо-

п о л н я ю щ и х продуктов (например, компьютерная т е х н и к а и п р о г р а м м н о е обес-
печение; к а м е р ы , оптика и с ъ е м к а фильма ; кассетные деки , у с и л и т е л и и дина-
м и к и ) . П р о д у к т ы этих групп не могут быть использованы отдельно, но к у п и т ь 
их отдельно можно . Потребители могут «смешивать и подбирать» п р о д у к т ы , 
пока они я в л я ю т с я совместимыми. Производитель ж е , к о т о р ы й делает свои 
системы несовместимыми с другими системами, напротив , de f a c t o предлагает 
с в я з к у (см. главу 4) р а з л и ч н ы х компонентов. 

Мэтьютес и Р е д ж и б ю [91] анализируют совместимость р е ш е н и й двух про-
изводителей к о н к у р и р у ю щ и х систем. Они рассматривают дуополию, в кото-
рой к а ж д а я из фирм производит два в з а и м о д о п о л н я ю щ и х продукта , Л ' и У, 
в совокупности составляющих систему. Их модель р а с ш и р я е т дифференциа-
цию в линейной модели из главы 7 до двумерного случая . Потребители рав-
номерно распределены на квадрате п л о щ а д ь ю 1, а продукты ф и р м з а н и м а ю т 
диаметрально противоположное положение . Ф и р м а 1 р а с п о л о ж е н а в н а ч а л е ко-
ординат , а ф и р м а 2 — в точке (1, 1) (рис. 8 .13) . Потребитель , н а х о д я щ и й с я в 
точке ( x i , j / i ) , покупая систему ф и р м ы 1, о к а з ы в а е т с я на р а с с т о я н и и txx + ty\ 
от своей наиболее предпочтительной системы, где t — п а р а м е т р вкуса (аналог 
«транспортных затрат») . Поэтому если р\ — это цена системы (т. е. двух свя-
занных компонентов) , продаваемой фирмой 1, то обобщенная цена , которую 
потребитель платит за систему, будет 

Pi = Pi -

Аналогично обобщенная цена системы, продаваемой ф и р м о й 2 , составит 

Р2 =P2+t[{l-Xl) + ( \ - y 1 ) } . 

П р и несовместимости потребитель выбирает систему с более н и з к о й обобщенной 
ценой, р = m i n { p i , p 2 } . Тогда его спрос убывает по цене: q = а — bp.ei Если 

6 1 В г л а в е 7 м ы п р е д п о л а г а л и , ч т о с п р о с р а в н я е т с я 1 ( х о т я д л я к а ж д о й п о з и ц и и 
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системы совместимы и продукты продаются отдельно, потребитель м о ж е т сме-
шивать их и подбирать пару. Например , обобщенная цена п о к у п к и продукта X 
у фирмы 1 и продукта Y у ф и р м ы 2 будет 

Pi +Р2 + ' [ * ! +0 - 2/1)], 

где fx и Рг соответственно цена, установленная ф и р м о й 1 на продукт X, и 
цена, установленная фирмой 2 на продукт Y. С м е ш и в а я , потребитель может 
выбирать из четырех систем — разнообразие продуктов растет. Он снова вы-
бирает систему с меньшей обобщенной ценой. 

Следовательно, к а к и в гла-
ве 7, функция спроса на систему 
(при несовместимости) или на 
продукт (при совместимости) ка-
ждой фирмы может быть опре-
делена как ф у н к ц и я цены. За-
тем мы можем найти ценовое 
равновесие Н э ш а . П р е д п о л о ж и м 

Х2У2 Х2Уг 

xfYt Wi 

Несовместимость Совместимость 
Рис. 8 . 14 . 

для простоты, что з атраты еди-
ничного производства совпадают 
для обеих фирм и по обоим про-
дуктам. Равновесные значения 
спроса по к а ж д о м у продукту я в л я ю т с я с и м м е т р и ч н ы м и и в ы г л я д я т к а к предста-
влено на рис 8 .14 (в предположении , что в равновесии п о к р ы т весь рынок) . На 
рисунке { X i Y j } означает , что потребитель покупает товар X у ф и р м ы г и товар 
Y у фирмы j . П р и совместимости потребители, н а х о д я щ и е с я в северо-западном 
и юго-восточном вершинах квадрата , покупают систему, которая удовлетворяет 
их потребностям лучше , чем та , которую они приобрели бы при несовместимо-
сти. 

Каковы мотивы стремления к достижению совместимости? Во-первых , со-
вместимость увеличивает спрос, поскольку она делает п р о д у к т ы более прибли-
женными ко вкусам потребителей. Во-вторых, совместимость с м я г ч а е т цено-
вую конкуренцию, к а к показывают Мэтьютес и Р е д ж и б ю . Ч т о б ы убедиться в 
последнем, заметим, что, когда ф и р м а 1 снижает цену продукта Х\, она по-
вышает спрос на системы, содержащие Х\ (так к а к обобщенные цены на эти 
системы снижаются) . П р и несовместимости единственной системой, содержа-
щей Х\, я в л я е т с я XiY\. (Собственно говоря, с н и ж е н и е ц е н ы на Х\ в этом 
случае эквивалентно точно т а к о м у же снижению цены всей системы) . З н а ч и т , 
фирма 1 пользуется всеми выгодами, которые с в я з а н ы с ростом спроса. П р и 
совместимости A'i содержат у ж е две системы (X\Yi и A'j Y2), т а к что н е к о т о р ы й 
выигрыш от возросшего спроса достается и ф и р м е 2. Эта потеря части прироста 
спроса ослабляет стимул ф и р м ы 1 к снижению своей ц е н ы . 6 2 З н а ч и т , ф и р м ы 
устанавливают цены не с т акой агрессивностью, к а к если бы к о м п о н е н т ы были 

мы могли бы точно так же рассмотреть случай нисходящего спроса). Для аудиосистем 
функция спроса потребителя большей частью представляет единичный спрос в расчете 
на потребителя. Один из способов обоснования нисходящего спроса в заданной позиции 
состоит в том, чтобы рассмотреть в этой точке большое число потребителей с различными 
вкусами относительно систем в этом положении. 

62Этот эффект вызывает в памяти наблюдение из главы 4 о том, что производители 
дополняющих продуктов стремятся установить слишком высокие с точки зрения отра-
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с в я з а н ы в несовместимую систему. Эти два э ф ф е к та подразумевают , что в ин-
тересах обеих фирм достичь совместимости.63 

Замечание. Стремление к совместимости следует из п р е д п о л о ж е н и я , что 
ф и р м ы приспосабливаются друг к другу (т. е. не п ы т а ю т с я в ы т е с н и т ь друг 
друга с р ы н к а ) . С другой стороны, из предложенной Уинстоном версии теории 
средства д о с т и ж е н и я цели мы знаем, что с в я з ы в а н и е может с л у ж и т ь входным 
барьером. Аналогично д о м и н и р у ю щ а я ф и р м а , которая хочет побудить своего 
соперника к выходу, могла бы, например , стремиться сделать свой продукт не-
совместимым с производимым соперником. 6 4 Несовместимость наносит сопер-
н и к у д в о я к и й ущерб: она сокращает спрос и ведет к более агрессивной ценовой 
к о н к у р е н ц и и . Поэтому она способна побудить к выходу. З н а ч и т , о п т и м а л ь н а я 
стратегия ф и р м ы (здесь — относительно р е ш е н и я о совместимости) вновь зави-
сит от того, хочет ли она предоставить вход своим соперникам , с д е р ж а т ь его 
или побудить соперников к выходу . 6 5 

8.5. ЭПИЛОГ: ЦЕНЫ В СРАВНЕНИИ С КОЛИЧЕСТВАМИ 

Р е ш а ю щ е е предположение в интерпретации примеров 1 - 9 состоит в том , что 
цены я в л я ю т с я стратегическими дополнениями , а объемы в ы п у с к а — стратеги-
ческими субститутами. Эта х а р а к т е р и с т и к а имеет особенное з н а ч е н и е в играх 
с предоставлением входа, где ф и р м ы , с т р е м я щ и е с я не в ы г л я д е т ь агрессивными 
в ходе ценовой конкуренции , могут предпринимать ш а г и , которые п о з ж е пре-
вратят их в «щенков» , а ф и р м ы , к о н к у р и р у ю щ и е в объемах в ы п у с к а , могут 
постараться в будущем стать « в о ж а к а м и » . Поэтому неудивительно , что двухпе-
риодные ценовые игры (соответственно количественные игры) ч а щ е заканчива-
ются т а й н ы м сговором (соответственно ч а щ е з а к а н ч и в а ю т с я острой конкурен-
цией), н е ж е л и их статические (однопериодные) аналоги . 6 6 В с и т у а ц и и сдержи-
в а н и я входа и л и побуждения к выходу стратегии ценовой и количественной игр 
обычно р а з л и ч а ю т с я в меньшей степени, чем в ситуации предоставления входа. 
В этом случае , к а к мы помним из раздела 8 .3 , в а ж н о в ы г л я д е т ь ж е с т к и м . На-
пример , ведется ли ценовая или количественная к о н к у р е н ц и я , с о к р а щ е н и е м за-
трат мы нанесем ущерб нашему сопернику. Ключевой идеей здесь я в л я е т с я то, 
что перед тем, к а к применять упомянутую к л а с с и ф и к а ц и ю , мы д о л ж н ы взгля-

с л и ц е н ы . Н е с о в м е с т и м о с т ь д е л а е т с и с т е м ы в е с ь м а х о р о ш и м и с у б с т и т у т а м и , т о г д а к а к 
с о в м е с т и м о с т ь в н о с и т н е к о т о р у ю д о п о л н я е м о с т ь . 

6 3 А н а л и з б л а г о с о с т о я н и я о к а з ы в а е т с я м е н е е о ч е в и д н ы м . В ч а с т н о с т и , о б щ е с т в е н н о е 
б л а г о с о с т о я н и е п о т р е б и т е л е й , п о к у п а ю щ и х Х \ Y \ и Х 2 У2. п р и с о в м е с т и м о с т и п а д а е т , по -
с к о л ь к у о н и с т а л к и в а ю т с я с б о л е е в ы с о к о й ц е н о й н а с в о и с и с т е м ы и и х о т б о р п р о д у к т о в 
о с т а е т с я т е м ж е , ч т о и п р и н е с о в м е с т и м о с т и . П о т р е б и т е л и , п р и о б р е т а ю щ и е X ] У 2 и X 2 Y j , 
п р и с о в м е с т и м о с т и п о к у п а ю т б о л е е у д о б н у ю д л я с е б я с и с т е м у , н е ж е л и п р и н е с о в м е с т и м о -
с т и , н о т а к ж е п л а т я т б о л е е в ы с о к у ю ц е н у , и , з н а ч и т , б е з д о п о л н и т е л ь н ы х п р е д п о л о ж е н и й 
а н а л й з б л а г о с о с т о я н и я о к а з ы в а е т с я н е о д н о з н а ч н ы м . 

6 4 1 В М п р и п и с ы в а л о с ь , ч т о д л я п о д д е р ж а н и я п р е в о с х о д с т в а н а р ы н к е о н а д е л а е т с в о и 
п р о д у к т ы н е с о в м е с т и м ы м и с п р о д у к т а м и с в о и х с о п е р н и к о в . 

6 5 0 б с у ж д е н и е х и щ н и ч е с к и х н е с о в м е с т и м ы х р е ш е н и й с м . в [ 1 0 0 ] . 
6 6 А н а л и з М а р к о в а с б е с к о н е ч н ы м г о р и з о н т о м , п р о в е д е н н ы й М э с к и н о м и Т и р о л е м 

[ 8 5 , 8 7 ] , т а к ж е о с т а н а в л и в а е т с я н а р о л и п е р е к р е с т н ы х ч а с т н ы х п р о и з в о д н ы х П | • и п р е д -
п о л а г а е т , ч т о э т и р е з у л ь т а т ы д о с т а т о ч н о н а д е ж н ы . З д е с ь п о в т о р е н и е д а е т и с х о д с о с г о в о -
р о м в ц е н о в о й и г р е , а в к о л и ч е с т в е н н о й и г р е и с х о д , б о л е е к о н к у р е н т н ы й , ч е м п о К у р н о . 
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нуть на микроструктуру отрасли и определить, к а к о й т и п к о н к у р е н ц и и здесь 
ведется. 

Характеристика цен и выпусков к а к стратегических дополнений и субсти-
тутов — это не общий закон , а всего л и ш ь предпосылка . 

Количества. П р е д п о л о ж и м , что ф у н к ц и и п р и б ы л и имеют в точности ф о р м у 
Курно (см. главу 5): 

где С; — ф у н к ц и я затрат ф и р м ы х. Простой счет дает нам перекрестную частную 
производную: 

Мы уже знаем, что Р' < 0. Чтобы выполнялось свойство стратегической вза-
имозаменяемости, достаточно линейности ( Р " = 0) и л и вогнутости ( Р " < 0) 
функции цены. Д л я достаточно в ы п у к л ы х ф у н к ц и й цены это свойство м о ж е т 
не выполняться. 6 7 

Цены. Пусть qi = , J i ,P j ) обозначают к р и в ы е спроса. Ф у н к ц и и п р и б ы л и 
есть 

Это дает перекрестную частную производную: 

^ d 2 D t 

dPj 
+ 1 дРг dpj ' 

Как и в случае с количествами , эта перекрестная ч а с т н а я производная з ависит 
от свойств ф у н к ц и и спроса. Предположим, что спрос я в л я е т с я л и н е й н ы м (на 
соответствующем интервале) : 

£ ) г ( р г , р 7 ) = а - bpi + d p j , 

и что предельные з а т р а т ы неизменны. Если товары я в л я ю т с я субститутами по 
спросу (d > 0), то П| • > 0, т. е. товары о к а з ы в а ю т с я с т р а т е г и ч е с к и м и допол-
нениями. Если по спросу они дополняют друг друга (d < 0), они о к а з ы в а ю т с я 
стратегическими субститутами. Обобщенно, если мы предполагаем , что т о в а р ы 
являются субститутами по спросу, и замечаем, что в равновесии р, — С\ > 0 (из 
условия первого п о р я д к а д л я ф и р м ы г). т ° . чтобы т о в а р ы о к а з а л и с ь стратегиче-
скими дополнениями в окрестностях ценового равновесия , достаточно неотри-
цательности 

б 7 Б ю л о у с с о а в т о р а м и [ 2 0 ] н а п р и м е р , о т м е ч а ю т , ч т о д л я P(qi + q2) = (q\ 4 - q2) Q . 
где 0 < р г < 1 , П [ • п р о п о р ц и о н а л ь н о а — q j / q i - С л е д о в а т е л ь н о , е с л и и з - з а с т о и м о с т н ы х 
р а з л и ч и й р а в н о в е с и е з а х в а т ы в а е т и б о л ь ш у ю , и м а л у ю ф и р м ы ( с к а ж е м , q \ /q-> о ч е н ь в е -
л и к о ) , в ы п у с к и д л я о д н о й ф и р м ы я в л я ю т с я с т р а т е г и ч е с к и м и д о п о л н е н и я м и , а д л я д р у -
гой — с т р а т е г и ч е с к и м и с у б с т и т у т а м и в о к р е с т н о с т я х т о ч к и р а в н о в е с и я . В ч а с т н о с т и , 
у в е л и ч е н и е в ы п у с к а м а л о й ф и р м ы у в е л и ч и в а е т о п т и м а л ь н у ю р е а к ц и ю н а э т о т в ы п у с к 
б о л ь ш о й ф и р м ы . 

б 8 Н е т р у д н о с к о н с т р у и р о в а т ь п р и м е р ы , в к о т о р ы х э т о с в о й с т в о н е в ы п о л н я е т с я . Б о -
лее т о г о , к а к о т м е ч а е т с я [ 8 7 ] , т о в а р ы в ц е л о м н е я в л я ю т с я с т р а т е г и ч е с к и м и ц е н о в ы м и 
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8.6. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ. 
СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ И БАРЬЕРЫ 

НА ВХОД ИЛИ МОБИЛЬНОСТЬ 

Этот раздел, который включает некоторые из современных исследований 
по входным барьерам, с л у ж и т двум ц е л я м . Во-первых, на т е х н и ч е с к о м уровне 
он развивает отчасти описанную в разделах 8 . 2 - 8 . 4 д в у х п е р и о д н у ю модель с 
тем, чтобы проанализировать законченное динамическое в з а и м о д е й с т в и е фирм. 
Во-вторых, и это, возможно, более в а ж н ы й момент, в нем детально изучаются 
два р а з л и ч н ы х типа входных барьеров. Раздел 8 .6 .1 сравнивает краткосроч-
ное и долгосрочное накопление к а п и т а л а . (Анализ следует за [47, 48]) . Раз-
дел 8 .6 .2 затрагивает дифференцированные р ы н к и ; он п о к а з ы в а е т , к а к фирма 
может стремиться опередить своих соперников в том, чтобы з а х в а т и т ь выгод-
ные р ы н о ч н ы е ниши, и к а к ф и р м а может использовать р а з м н о ж е н и е продукта 
с целью ограничить вход. 6 9 

8.6.1. НАКОПЛЕНИЕ К А П И Т А Л А 

Ценность с в я з ы в а н и я к а п и т а л а тем выше, чем длительнее его ж и з н е н н ы й 
ц и к л и чем дороже обходится его л и к в и д а ц и я или п е р е п р о д а ж а . З н а ч и т , сте-
пень, с которой к а п и т а л поглощается , определяет монопольную власть и при-
быль , к о т о р ы м и пользуется у с т о я в ш а я с я ф и р м а . Здесь мы р а с с м о т р и м два по-
л я р н ы х случая : случай, когда инвестиции поглощаются л и ш ь на очень корот-
к и й срок, и случай , когда к а п и т а л не может быть перепродан и не снашивается 
(т. е. поглощается полностью). 

8.6.1.1. КРАТКОСРОЧНОЕ НАКОПЛЕНИЕ К А П И Т А Л А 
И СОСТЯЗАТЕЛЬНОСТЬ 

Д а н н ы й раздел изучает две с в я з а н н ы е между собой модели естественной 
монополии, основанные на к а п и т а л о в л о ж е н и я х . В этих м о д е л я х на р ы н к е есть 
место л и ш ь д л я одной ф и р м ы и в состоянии равновесия на нем фактически 
о к а з ы в а е т с я единственная ф и р м а . Эта ф и р м а имеет прибыль и посредством на-

д о п о л н е н и я м и н а в с е м м н о ж е с т в е п о т е н ц и а л ь н ы х ц е н . Ч т о б ы у в и д е т ь , п о ч е м у э т о т а к , 
п р е д п о л о ж и м , ч т о т о в а р ы — о б ы ч н ы е с у б с т и т у т ы п о с п р о с у . З а ф и к с и р у е м р } , а р , п у с т ь 
и з м е н я е т с я . К о г д а р,- > > р ; , ф и р м а j б е р е т н а с е б я в е с ь с п р о с и м а л о е и з м е н е н и е в е е ц е н е 
н е с и л ь н о в л и я е т н а с п р о с и п р и б ы л ь ф и р м ы i ( в с л у ч а е с о в е р ш е н н ы х с у б с т и т у т о в с п р о с 
в п р е д е л е о с т а е т с я р а в н ы м 0 и , з н а ч и т , в о в с е н е п о д в е р г а е т с я в л и я н и ю ) . Т а к и м о б р а з о м , 
I I J о ч е н ь м а л о . А н а л о г и ч н о , к о г д а р , < < p j , е д и н и ч н о е и з м е н е н и е в ц е н е p j и м е е т с л а -
б ы й э ф ф е к т н а с п р о с и п р и б ы л ь ф и р м ы г , П ' , с н о в а о ч е н ь м а л о . К о г д а р , б л и з к о к р}, 
е д и н и ч н о е и з м е н е н и е в p j о к а з ы в а е т з н а ч и т е л ь н о е в л и я н и е н а с п р о с и п р и б ы л ь ф и р м ы 
г ( п р е д с т а в ь т е с е б е с о в е р ш е н н ы е с у б с т и т у т ы ) ; с л е д о в а т е л ь н о , П ^ в е л и к о . З н а ч и т , Г Р н е 
м о ж е т б ы т ь м о н о т о н н о п о р , . С е й ч а с э т о н е и м е л о з н а ч е н и я д л я н а ш и х п р и л о ж е н и й , п о -
с к о л ь к у ц е н о в о е р а в н о в е с и е в т о р о г о п е р и о д а в и г р е с о д н о в р е м е н н ы м х о д о м о к а з ы в а л о с ь 
в т о й о б л а с т и , г д е d D i j d p j в е л и к о и П | - • п о л о ж и т е л ь н о . В д р у г и х д и н а м и ч е с к и х и г р а х 
э т о м о ж е т п р и г о д и т ь с я . Н а п р и м е р , в р а б о т а х [ 8 6 , 8 7 ] к р и в ы е р е а г и р о в а н и я в к о л и ч е -
с т в е н н о й и г р е м о н о т о н н ы е ( н и с х о д я щ и е ) , а в ц е н о в о й и г р е н е м о н о т о н н ы е . 

е з Ч и т а т е л и , к о т о р ы е н е з н а к о м ы с д и н а м и ч е с к и м и и г р а м и , м о г у т в п е р в о м ч т е н и и 
п р о п у с т и т ь р а з д е л 8 . 6 . 1 . Т е х н и ч е с к и о н с л о ж н е е , н е ж е л и о с т а л ь н а я ч а с т ь 8 . 6 . 
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копления к а п и т а л а сдерживает вход. К а п и т а л п о г л о щ а е т с я л и ш ь в к о р о т к о м 
периоде и д о л ж е н периодически обновляться . Д л и т е л ь н о с т ь периода , в течение 
которого к а п и т а л оказывается поглощенным, определяет период с в я з ы в а н и я . 
Когда с в я з ы в а н и е недолговечно, у с т о я в ш а я с я ф и р м а пользуется л и ш ь неболь-
шими п р е и м у щ е с т в а м и укоренения сравнительно с п о т е н ц и а л ь н ы м и н о в и ч к а м и 
(поскольку новичок может быстро вытолкнуть ее с р ы н к а ) . З н а ч и т , чтобы сдер-
жать вход, она д о л ж н а накопить капитал . В пределе д л я очень к о р о т к и х пе-
риодов с в я з ы в а н и я у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а почти не получает п р и б ы л и , т а к что 
для очень короткого с в я з ы в а н и я выполняется постулат Познера о р а с т р а ч и в а -
нии прибыли (который гласит , что монопольная п р и б ы л ь р а с т р а ч и в а е т с я на 
конкуренцию — здесь на потенциальную конкуренцию) . П о з н е р о в с к и й посту-
лат расточительности (согласно которому п р и б ы л и р а с т р а ч и в а ю т с я в с о ц и а л ь н о 
расточительных ц е л я х ) может или не может действовать в з ависимости от того, 
является к а п и т а л существующей ф и р м ы и з б ы т о ч н ы м и л и двигает производство . 

РАСТОЧИТЕЛЬНАЯ ТРАТА ПРИБЫЛИ 

Первая теория краткосрочного с в я з ы в а н и я , ра зработанная Итоном и Л и п с и 
[33], рассматривает отрасль с двумя ф и р м а м и . В р е м я непрерывно , а горизонт 
бесконечен. Д л я производства необходима единица к а п и т а л а (например , завод) , 
которая требует постоянных предельных затрат , с . Вторая е д и н и ц а к а п и т а л а 
оказывается ненужной , потому что она не с н и ж а е т п р е д е л ь н ы х затрат произ-
водства. Е д и н и ц а к а п и т а л а стоит / в единицу времени и обладает детерминиро-
ванным сроком с л у ж б ы Н (после того к а к единица к а п и т а л а установлена , она 
в течение Н единиц времени не подвергается с н а ш и в а н и ю , а затем с н а ш и в а е т с я 
сразу и целиком) . 7 0 Постоянные затраты производства (равные J^ fe~rtdt, где 
г — ставка процента) оплачиваются во время установки этой е д и н и ц ы , т а к что, 
пока не п р о ш л и Н единиц времени, ф и р м а не м о ж е т , покинув р ы н о к , избе-
жать оплаты постоянных затрат . Кроме того, если возраст оборудования ф и р м ы 
г < Я, она ни в коем случае не будет стремиться п о к и н у т ь р ы н о к , д а ж е если 
войдет еще одна ф и р м а . Следовательно, Н я в л я е т с я мерой с в я з ы в а н и я . 

Если в момент t действует л и ш ь одна ф и р м а (т. е. она имеет хотя бы одну 
единицу к а п и т а л а ) , прибыль ф и р м ы за единицу времени , в к л ю ч а я к а п и т а л ь н ы е 
затраты, составит 

Пт = та\[P(q)q - cq]. 
ч 

Предположим, что / < П т < 2 / . Ситуация монополии д о с т и ж и м а , п о с к о л ь к у 
П т > / . Если действуют две ф и р м ы (т. е . к а ж д а я имеет по меньшей мере еди-
ницу капитала ) , они ведут конкуренцию Б е р т р а н а с п р е д е л ь н ы м и з а т р а т а м и , с, 
и получают нулевую валовую прибыль; значит , к а ж д а я ф и р м а в единицу вре-
мени ^теряет / . Предположение Бертрана помогает упростить в ы ч и с л е н и я . В 
общем случае ф и р м ы могли бы получать п о л о ж и т е л ь н у ю валовую ду о п о льн у ю 
прибыль; предположение П"1 < 2/ по-прежнему гарантировало бы строго от-
рицательную чистую прибыль по крайней мере д л я одной из них , п о с к о л ь к у 
валовая монопольная прибыль я в л я е т с я верхней г р а н и ц е й валовой п р и б ы л и от-
расли при дуополии. 

7 0 Э т о т т и п с н а ш и в а н и я н а з ы в а ю т « п р о л е т к а » ( « o n e - h o r s e s h a y * ) . 
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Единственное решение ф и р м з а к л ю ч а е т с я в определении времени установки 
е д и н и ц ы к а п и т а л а . Одна ф и р м а осуществляет к а п и т а л о в л о ж е н и е в момент О 
(представим, например , что ф и р м е первой позволяет войти технологическое 
преимущество) . В остальном стратегии, построенные Итоном и Л и п с и , симме-
т р и ч н ы . Они т а к ж е о к а з ы в а ю т с я м а р к о в с к и м и в том смысле , что з а в и с я т л и ш ь 
от текущего состояния факторов , опр е де ля ющ и х в ы и г р ы ш и (здесь — с т р у к т у р а 
к а п и т а л а обеих ф и р м , т. е. количество и возраст их производственного обору-
дования) . У к о р е н и в ш а я с я ф и р м а (которая владеет к а п и т а л о м ) всегда покупает 
вторую единицу к а п и т а л а за Д (< Я / 2 ) лет до того, к а к с н а ш и в а е т с я ее налич-
н а я единица . Если у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а имеет т о л ь к о 1 е д и н и ц у и возраст 
ее больше, чем Я — Д, то и другая ф и р м а инвестирует в е д и н и ц у к а п и т а л а . В 
равновесии длительность Д выбирается т а к и м образом, чтобы, к о г д а единица 
к а п и т а л а у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы Я — Д лет , потенциальному н о в и ч к у безраз-
л и ч н о , входить и л и нет. Если он не входит, то у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а навсегда 
остается монополией, а новичок не получит н и к а к о й п р и б ы л и . Если он вхо-
дит , то в течение Д лет он получает прибыль — / (поскольку у к о р е н и в ш а я с я 
ф и р м а все еще несет обязательства по к а п и т а л у : п о с т о я н н ы е з а т р а т ы на его 
н а л и ч н у ю единицу я в л я ю т с я поглощенными) , а все оставшееся в р е м я пользу-
ется монопольной прибылью. Н а к о п л е н и е инвестиций у к о р е н и в ш е й с я ф и р м о й 
представлено на рис . 8 .15 . На равновесной т р а е к т о р и и у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а 
всегда обновляет свой к а п и т а л , прежде чем он а м о р т и з и р у е т с я . П о т е н ц и а л ь -
н ы й новичок никогда не входит; он удерживается за п р е д е л а м и р ы н к а тем, что 
у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а в течение по меньшей мере Д лет после входа обязана 
оставаться в отрасли (что вовлекает новичка в к р а т к о с р о ч н ы е у б ы т к и ) . 

Первая единица 
капитала 
Вторая единица 
капитала 
Третья единица 
капитала 

Рис. 8.15. Равновесная инвестиционная стратегия укоренив-
шейся фирмы. 

В ы ч и с л и м теперь Д . В равновесии т е к у щ а я д и с к о н т и р о в а н н а я прибыль 
укоренившейся ф и р м ы , считая от момента 0 (или от любого м о м е н та , к о г д а она 
покупает новую единицу к а п и т а л а ) , будет 
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V =Гйте"нд-(Г fe~rtdt (1 + + 
Первое слагаемое представляет собой поток монопольной п р и б ы л и на всем 

бесконечном горизонте. Второе — это стоимость е д и н и ц ы к а п и т а л а , повторяе-
м а я в моменты О , Я - Д , 2 ( Я — Д ) , . . . , п ( Я —Д). . . Воспользовавшись достаточно 
простой математикой , получаем 

V 
_ П т / ( 1 - e ~ r H \ 

_ е - г ( Н - А ) ) • (8.1) 
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Теперь п р е д п о л о ж и м , что п о т е н ц и а л ь н ы й н о в и ч о к хочет войти . Очевидно , нет 
смысла входить задолго до того, к а к у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а к у п и т в т о р у ю еди-
ницу к а п и т а л а ( п о с к о л ь к у поток ч и с т ы х п р и б ы л е й в д у о п о л и и о т р и ц а т е л е н ) . 
Таким образом, новичок будет в ы ж и д а т ь и , к а к р а з перед т е м , к а к у к о р е н и в -
шейся ф и р м е будет пора п о к у п а т ь свою вторую е д и н и ц у (т. е . к о г д а н а л и ч н о й 
единице у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы и с п о л н и т с я Я — Д лет) , опередит ее. Е с л и но-
вичок поступит именно т а к , то у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а не станет п о к у п а т ь себе 
вторую единицу к а п и т а л а , но, перед тем к а к п о к и н у т ь р ы н о к , будет в т е ч е н и е 
Д лет «слоняться поблизости» со своей старой е д и н и ц е й . П р и б ы л ь н о в и ч к а , 
считая от м о м е н т а входа , следовательно , будет р а в н я т ь с я V м и н у с м о н о п о л ь н а я 
прибыль, п о т е р я н н а я за Д п е р в ы х лет с у щ е с т в о в а н и я н о в и ч к а (т. е . единствен-
ным отличием у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы в момент 0 от о д е р ж а в ш е г о верх н о в и ч к а 
является то, что новичок о к а ж е т с я в с и т у а ц и и д у о п о л и и в т е ч е н и е Д е д и н и ц 
времени): 

V - / Л Пт( 
Jo 

~ 1-е"' - Пш-—— 

Поскольку в т о р а я е д и н и ц а к а п и т а л а я в л я е т с я д о р о г о с т о я щ е й и н е п р и м е -
нимой в п р о и з в о д с т в е н н ы х ц е л я х , у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а в ы б и р а е т н а с т о л ь к о 
малую Д, н а с к о л ь к о это совместимо со с д е р ж и в а н и е м входа : 

V - Пг = 0 , (8 .2 ) 

или, з а м е н я я V, 
1 - е -гН 

f о —ГД _ р — гН ( 8 . 3 ) 

При некоторых п р е д п о л о ж е н и я х уравнение (8 .3) п о д р а з у м е в а е т , что Д < Я / 2 . 
Нас особенно интересует , что происходит в с л у ч а я х очень к о р о т к о г о с в я з ы -

вания. Пусть Я (а з н а ч и т , и Д) с т р е м и т с я к н у л ю . П р и м е н я я к у р а в н е н и ю (8 .3) 
тейлоровскую а п п р о к с и м а ц и ю первого п о р я д к а , мы п о л у ч а е м 

П Ш 

Т 
гЯ я 

г Я - гД Я - Д 

Значит, 

Я Пг ( 8 . 4 ) 

Это означает, что Д / ( Я — Д) ~ ( П т — / ) / / процентов времени у к о р е н и в ш а я с я 
фирма имеет в своем р а с п о р я ж е н и и две е д и н и ц ы к а п и т а л а . М о ж е т б ы т ь , е щ е 
интереснее то, что уравнение (8.2) дает 

V ~ 0. ( 8 . 5 ) 

Поэтому, д а ж е несмотря на то что ф и р м а в о т р а с л и всего одна , она п р а к т и ч е с к и 
не имеет п р и б ы л и . Монопольная рента ц е л и к о м т р а т и т с я на н а к о п л е н и е второй 
единицы к а п и т а л а . Это естественно. Е с л и бы в е л и ч и н а V, х а р а к т е р и з у ю щ а я 
положение монополиста , б ы л а в е л и к а , но в ич о к в о ш е л бы, п о т е р я л бы д е н ь г и 
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в течение очень короткого периода времени (поскольку Я мало , а з н а ч и т , и 
Д мало) , а затем з а х в а т и л бы V. Следовательно, д л я случаев краткосрочного 
с в я з ы в а н и я потенциальная к о н к у р е н ц и я сводит п р и б ы л ь монополиста к нулю. 

Д а ж е в случае с в я з ы в а н и я на короткий период мы не достигаем состяза-
тельного результата . На самом деле мы получаем в точности постулат Познера 
о расточительной растрате ренты. Монополист устанавливает монопольную цену 
и при этом не получает прибыли . Общий ущерб в благосостоянии за единицу 
времени равняется потерям в потребительском и з л и ш к е ( треугольник на ри-
сунке в главе 1) плюс чистая монопольная прибыль ( П т — / ) . У д и в л я т ь с я этому 
не приходится ; единственным направлением растраты ренты в данной модели 
я в л я е т с я избыточный к а п и т а л , который , по определению, не имеет обществен-
ной ценности. Это приводит нас ко второй модели, в которой растрачивание 
ренты я в л я е т с я общественно полезным. 

СОСТЯЗАТЕЛЬНОСТЬ 

Вторая модель разработана Мэскином и Тиролем [86]. Н е с м о т р я на то что 
она близка по духу первой модели, в некоторых о т н о ш е н и я х их ф о р м у л и р о в к и 
различаются . Время дискретно , горизонт бесконечен. Есть две ф и р м ы , которые 
конкурируют в м о щ н о с т я х . Мощности выбираются однократно на два периода 
вперед. Пусть П ( K i , K j ) обозначает попериодную п р и б ы л ь ф и р м ы с мощно-
стью К{, тогда к а к Kj — мощность ее соперника ( в к л ю ч а я п о с т о я н н ы е попери-
одные затраты) . К а к обычно, П убывает с K j , а перекрестная ч а с т н а я произ-
водная d 2 U / d K i d I i 2 отрицательна (мощности я в л я ю т с я с т р а т е г и ч е с к и м и суб-
ститутами) . Длительность периода — Т, а д и с к о н т и р у ю щ и й м н о ж и т е л ь между 
периодами — 6 = е~гТ. 

Ф и р м ы выбирают свои мощности последовательно (эта модель на самом деле 
эквивалентна модели с непрерывным временем, где ф и р м ы выбирают мощно-
сти К, которые, к а к и в работе Итона и Липси [33], с н а ш и в а ю т с я в стиле «про-
л е т к и » , но в соответствии с пуассоновским процессом, т. е. Я стохастично) . 7 1 

7 1 Р а с с м о т р и м м о д е л ь с н е п р е р ы в н ы м в р е м е н е м и с т а в к о й п р о ц е н т а г . П у с т ь 
n ' ( X i , К 2 ) о б о з н а ч а е т п о т о к в а л о в о й п р и б ы л и ф и р м ы г в е д и н и ц у в р е м е н и . К о г д а ф и р м а 
в ы б и р а е т м о щ н о с т ь , е е п е р и о д с в я з ы в а н и я с т о х а с т и ч е н . В е р о я т н о с т ь т о г о , ч т о с в я з ы в а -
н и е и с т е ч е т м е ж д у м о м е н т а м и t и t + At, н е з а в и с и м а о т в р е м е н и и р а в н а А Д < . М о ж н о 
п р е д с т а в и т ь э т у т е х н о л о г и ю в в и д е н е о п р е д е л е н н о г о с р о к а с л у ж б ы ( н е з а в и с и м о с т ь а м о р -
т и з а ц и и о т в р е м е н и , о ч е в и д н о , я в л я е т с я с л и ш к о м с и л ь н ы м п р е д п о л о ж е н и е м ) . П у с т ь 
V'(Kj) ( с о о т в е т с т в е н н о W ( A \ ) ) о б о з н а ч а е т с е г о д н я ш н ю ю д и с к о н т и р о в а н н у ю ц е н н о с т ь 
п р и б ы л и ф и р м ы г , к о г д а о н а о б н о в л я е т с в о й к а п и т а л и р е а г и р у е т н а н а л и ч н ы й к а п и -
т а л K j ф и р м ы j ( с о о т в е т с т в е н н о , к о г д а ф и р м а j о б н о в л я е т с в о й к а п и т а л и р е а г и р у е т н а 
н а л и ч н ы й у р о в е н ь к а п и т а л а К { ф и р м ы г) . И з д и н а м и ч е с к о г о п р о г р а м м и р о в а н и я и м е е м 
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Фирма 1 н а к а п л и в а е т м о щ н о с т и в н е ч е т н ы е п е р и о д ы , а ф и р м а 2 — в ч е т н ы е . 7 2 

Фирма в ы б и р а е т м о щ н о с т ь в т е ч е н и е д в у х п р о и з в о д с т в е н н ы х п е р и о д о в и в пер-
вый из них п о г л о щ а е т п о с т о я н н ы е з а т р а т ы : / ( 1 -f 8) д л я м о щ н о с т и К > 0 и 
нуль для К = 0. П у с т ь 

П т = - (с + Со)К], 

I 

где с — п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы п р о и з в о д с т в а ; 
Со — п р е д е л ь н ы е з а т р а т ы у с т а н о в л е н и я м о щ -
ности. П р е д п о л о ж и м , к а к и р а н ь ш е , ч т о 
/ < П т < 2 / . З н а ч и т , одна ф и р м а ж и з н е с п о -
собна, но две — нет . Т р е б у е т с я , ч т о б ы б ы л и 
стратегии М а р к о в а (т. е. и м е л и о т н о ш е н и е к " 
«выигрышу») — это з н а ч и т , что ф и р м а i ре-
агирует на м о щ н о с т ь A ' j , в ы б р а н н у ю сопер- Л 

никои в п о с л е д н е м п е р и о д е , и , в ы б и р а я м о щ -
ность A'j = R i ( K j ) на т е к у щ и й п е р и о д , все 
еще остается на своем м е с т е . 7 3 

К а к и в р а б о т е И т о н а и Л и п с и , с у щ е -
ствует е д и н с т в е н н о е с и м м е т р и ч н о е р а в н о в е -
сие. П р и д о с т а т о ч н о б о л ь ш о й 6 оно п р и н и -
мает с л е д у ю щ у ю ф о р м у , п р о и л л ю с т р и р о в а н н у ю на р и с . 8 . 1 6 . В р а в н о в е с и и 
действует т о л ь к о одна ф и р м а с у р о в н е м м о щ н о с т е й А'*; ф и р м а п р е д п о ч и т а е т 
входить т о г д а и т о л ь к о т о г д а , к о г д а м о щ н о с т ь ее с о п е р н и к а н и ж е с д е р ж и в а ю -
щего вход у р о в н я А'*; если она в х о д и т , то с а м а а к к у м у л и р у е т м о щ н о с т ь А * . 
В состоянии р а в н о в е с и я К * т а к о в о , что н о в о й ф и р м е б е з р а з л и ч н о , в х о д и т ь и л и 
нет: 

( 8 . 6 ) 

К / Г 

Рис. 8 .16 . 

[ Щ А ' * , А ' * ) - / ] + Г , 0 ) - / ] = 0. 

Это у р а в н е н и е о т р а ж а е т и тот ф а к т , что п о с л е в х о д а н о в а я ф и р м а п о л у ч а е т 
П(А'*, К*) - / < 0 ( в с п о м н и м , ч т о 2ЩК,К) < Пт < 2/ п р и в с е х А') . В 
следующий п е р и о д у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а в ы х о д и т и н о в и ч о к с т а н о в и т с я мо-
нополистом, к о т о р ы й с д е р ж и в а е т в х о д , н а в с е г д а в ы б и р а я К * . Т о г д а б у д у щ и е 

хода с д и с к р е т н ы м в р е м е н е м и ф у н к ц и е й в а л о в о й п р и б ы л и 

и д и с к о н т и р у ю щ и м м н о ж и т е л е м 

А + г 

6 = 
А + г 

У р а в н е н и я д и н а м и ч е с к о г о п р о г р а м м и р о в а н и я в р а м к а х д и с к р е т н о г о в р е м е н и с м . в с л е -
д у ю щ е м р а з д е л е . 

7 2 Е с л и м ы д е л а е м в р е м я э н д о г е н н ы м ф а к т о р о м , п о з в о л я я ф и р м а м в ы б и р а т ь с в о и 
м о щ н о с т и , к о г д а о н и э т о г о х о т я т , с т е м у с л о в и е м , ч т о , к а к т о л ь к о м о щ н о с т и в ы б р а н ы , 
они н а д в а г о д а « з а п и р а ю т с я » , с и м м е т р и ч н о е р а в н о в е с и е о к а з ы в а е т с я т о ч н о т а к и м ж е , 
к а к о п и с а н о н и ж е . ( Д р у г о й с п о с о б « э н д о г е н и з а ц и и » в р е м е н и о п и с а н в п р и м . 7 1 ) . 

7 3 Д р у г и м и с л о в а м и , с т р а т е г и и н е з а в и с я т о т и с т о р и и и г р ы , к о т о р а я н е и м е е т о т н о -
ш е н и я к в ы и г р ы ш а м . 
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У к о р е н и в ш а я с я ф и р м а в ы б и р а е т с в о и с о б с т в е н н ы е м о щ н о с т и т а к , ч т о б ы т о л ь к о 
з а д е р ж а т ь д о с т у п ; н а к о п л е н и е м о щ н о с т е й , п р е в ы ш а ю щ и х Л ' * , я в л я е т с я д о р о г о -
с т о я щ и м , п о с к о л ь к у , к а к м ы с к о р о у в и д и м , К * у ж е п р е в ы ш а е т м о н о п о л ь н у ю 
м о щ н о с т ь Кт. 

В результате мы имеем следующее. Равновесие требует единственной 
ф и р м ы , работающей при уровне мощности Л'*.7 4 Эта ф и р м а участвует в своего 
рода ограничивающем ценообразовании. Она н а к а п л и в а е т б о л ь ш у ю мощность , 
н е ж е л и монополист, не с т о я щ и й перед угрозой входа. Поэтому она назначает 
цену, которая оказывается н и ж е монопольной цены (см. н и ж е ) . 

Теперь мы исследуем случай краткосрочного связывания (где Т стремится 
к 0, т. е. ё стремится к 1). Из уравнения (8.6) видно, что, когда <5 сходится к 1, 
IT( /v*,0) — / сходится к 0. Это значит , что прибыль монополиста сходится к О 
(в частности, заметьте, что К* превышает Л'"1). В случае т а к о г о в а р и а н т а рас-
т р а т ы ренты и н т у и ц и я подсказывает то же самое, что и прежде . С у щ е с т в у ю щ а я 
ф и р м а может в полной мере р а с п о р я ж а т ь с я полученным п р е и м у щ е с т в о м только 
тогда, когда она может вовлечь новичка в дуопольные у б ы т к и на достаточно 
продолжительное время . Н о в и ч к а привлекает перспектива стать монополистом 
после всего л и ш ь короткой с х в а т к и , так что в ц е л я х у д е р ж а н и я входа укоре-
н и в ш а я с я ф и р м а д о л ж н а п о в ы ш а т ь свою мощность . 

В а ж н ы м о т л и ч и е м о т п р е д ы д у щ е й м о д е л и я в л я е т с я т о , ч т о р а с т р а ч и в а н и е 
р е н т ы н е о б я з а т е л ь н о о к а з ы в а е т с я р а с т о ч и т е л ь с т в о м . В с а м о м д е л е , е с л и м о щ -
н о с т и К * у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы и с п о л ь з у ю т с я п о л н о с т ь ю ( т . е . в ы п у с к q р а -
в е н К*), р а с т р а ч и в а н и е и м е е т о б щ е с т в е н н у ю п о л ь з у . О н о п р о я в л я е т с я ч е р е з 
с н и ж е н и е ц е н , а н е ч е р е з и з б ы т о ч н ы е м о щ н о с т и . В п р е д е л е и с х о д с о в п а д а е т 
с р е з у л ь т а т о м , п р е д с к а з а н н ы м ш к о л о й с о с т я з а т е л ь н о с т и ( с м . р а з д е л 8 . 1 ) . И с -
п о л ь з у е т л и м о н о п о л и с т в с е с в о и м о щ н о с т и К * — э т о в о п р о с э м п и р и ч е с к и й . 
К а к и в г л а в е 5 , у с т а н о в л е н н ы е м о щ н о с т и К * и с п о л ь з у ю т с я в т о м с л у ч а е , е с л и 
п р е д е л ь н ы е и н в е с т и ц и о н н ы е з а т р а т ы , с о , д о с т а т о ч н о в е л и к и п о с р а в н е н и ю с п р е -
д е л ь н ы м и з а т р а т а м и п р о и з в о д с т в а , с . 

П р и м е н ь ш и х з н а ч е н и я х д и с к о н т и р у ю щ е г о м н о ж и т е л я в х о д б л о к и р у е т с я . 
У с т о я в ш а я с я ф и р м а з а д е р ж и в а е т д о с т у п , н а к а п л и в а я м о щ н о с т и . 

ОТСУТСТВИЕ ПОСТОЯННЫХ ЗАТРАТ: 
ДИНАМИКА КОНКУРЕНЦИИ КУРНО 

В двух предыдущих моделях мы предполагали существование з н а ч и т е л ь н ы х 
постоянных затрат , которые делали отрасль естественной монополией . Укоре-
н и в ш а я с я ф и р м а переинвестировала , чтобы сдержать вход. В отсутствие посто-
я н н ы х затрат (или если постоянные затраты достаточно н и з к и ) н а х о д и т с я место 

7 4 И в м о д е л и И т о н а — Л и п с и , и в м о д е л и М э с к и н а — Т и р о л я п р и д о с т а т о ч н о к о р о т -
к и х с в я з ы в а н и я х с у щ е с т в у ю т д в а а с и м м е т р и ч н ы х с о в е р ш е н н ы х р а в н о в е с и я М а р к о в а . В 
с о с т о я н и и т а к о г о р а в н о в е с и я о д н а и з ф и р м у с т о й ч и в о о б л а д а е т н е о г р а н и ч е н н о й м о н о -
п о л ь н о й в л а с т ь ю ( т . е . в п е р в о й м о д е л и о н а н е о б н о в л я е т с в о й к а п и т а л з а р а н е е , а в о 
в т о р о й о н а н а к а п л и в а е т I i m ) . Э т а ф и р м а н и к о г д а н е п о к и д а е т р ы н к а и р е а г и р у е т н а 
в х о д , п р е д п о л а г а я , ч т о н о в и ч о к в ы й д е т , к а к т о л ь к о з а к о н ч и т с я е е с в я з ы в а н и е . Т а к о е 
а г р е с с и в н о е п о в е д е н и е я в л я е т с я с а м о д о с т а т о ч н ы м , и у д е р ж и в а н и е в х о д а п р е к р а щ а е т с я . 
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и для двух ф и р м . В м е с т о того ч т о б ы с д е р ж и в а т ь в х о д , ф и р м ы п р е д о с т а в л я ю т 
место друг д р у г у . Этот р а з д е л а н а л и з и р у е т п р е д о с т а в л е н и е в х о д а в о т р а с л и с 
краткосрочным с в я з ы в а н и е м и п р е д с т а в л я е т а р г у м е н т ы в п о л ь з у т о г о , ч т о не-
которые и з п р и н ц и п о в , р е г у л и р у ю щ и х п р е д о с т а в л е н и е в х о д а п р и к о л и ч е с т в е н -
ной к о н к у р е н ц и и в д в у х п е р и о д н ы х м о д е л я х (см. р а з д е л ы 8 . 3 и 8 . 4 ) , п р и в о д я т 
к з аконченным д и н а м и ч е с к и м и г р а м . 

Р а с с м о т р и м м о д е л ь к о н к у р е н ц и и м о щ н о с т е й с п о с л е д о в а т е л ь н ы м х о д о м и з 
предыдущего р а з д е л а , н о п р е д п о л о ж и м , что ф и р м ы н е несут п о с т о я н н ы х з а т р а т 
( / = 0). ( Н а ш а н а л и з следует п р е д с т а в л е н н о м у в р а б о т е [85 ] и о с н о в ы в а е т с я на 
более р а н н е й м о д е л и [25] ) . 

Ф и р м а 1 в ы б и р а е т м о щ н о с т и в н е ч е т н ы е п е р и о д ы (они п о т о м на д в а п е р и о д а 
запираются и м о г у т б ы т ь свободно з а м е н е н ы т о л ь к о по и с т е ч е н и и э т и х д в у х 
периодов), а ф и р м а 2 — в ч е т н ы е . П р и в е д е н н а я п р и б ы л ь ф и р м ы i в м о м е н т t 
равна 

s=0 

Как и п р е ж д е , мы д е л а е м о б ы ч н ы е п р е д п о л о ж е н и я о ф у н к ц и и п р и б ы л и : П| • < О, 
П^ < 0, П - j < 0. Мы и щ е м п а р у д и н а м и ч е с к и х ф у н к ц и й р е а г и р о в а н и я , Ri(-) и 
Д2( ) . к о т о р ы е ф о р м и р у ю т с о в е р ш е н н о е р а в н о в е с и е М а р к о в а . З н а ч и т , е с л и на-
личная ( з а п е р т а я ) м о щ н о с т ь ф и р м ы 2 А'2 , то ф и р м а 1 р е а г и р у е т , в ы б и р а я м о щ -
ность К\ = i2 i ( /v ' 2 ) , с ц е л ь ю м а к с и м и з и р о в а т ь с в о ю с е г о д н я ш н ю ю д и с к о н т и р о -
ванную п р и б ы л ь п р и у с л о в и и , что з а т е м обе ф и р м ы будут х о д и т ь в с о о т в е т с т в и и 
с R i и Д 2 . П у с т ь V l ( K j ) , к а к и в р а з д е л е 6 . 7 , о б о з н а ч а е т с е г о д н я ш н ю ю д и с к о н -
тированную п р и б ы л ь ф и р м ы i в с л у ч а е , к о г д а она р е а г и р у е т на м о щ н о с т и своего 
соперника K j , a W*(Ki) — с е г о д н я ш н ю ю д и с к о н т и р о в а н н у ю п р и б ы л ь ф и р м ы г 
в случае, к о г д а о н а р а б о т а е т с К{ и отвечает ее с о п е р н и к . У с л о в и я р а в н о в е с и я 
описываются с л е д у ю щ и м образом: 

V \ K 2 ) = SW\K)l 

Ri(K2) м а к с и м и з и р у е т [ПХ (А' , К2) + SW1(K)], 

(8 .7 ) 

( 8 . 8 ) 

W1(K1) = ll\lu,R2(Kl)) + 6V1(R2(K1)), (8.9) 

и аналогично д л я ф и р м ы 2 . 
П е р в а я о б ы ч н а я ч е р т а т р а д и ц и о н н о г о а н а л и з а с о с т о и т в т о м , ч т о , п о с к о л ь к у 

мощности я в л я ю т с я с т р а т е г и ч е с к и м и с у б с т и т у т а м и (П-^ < 0) , к р и в ы е р е а г и р о -
вания н и с х о д я щ и е . Ч т о б ы п о к а з а т ь это , д о с т а т о ч н о в ы п и с а т ь у с л о в и я о п т и -
мальности д л я ф у н к ц и й р е а г и р о в а н и я ( и д е н т и ч н а я т е х н и к а и с п о л ь з у е т с я п р и 
доказательстве м о н о т о н н о с т и р а с п р е д е л е н и й с с о в м е с т и м ы м и с т и м у л а м и в за-
дачах с т и м у л и р о в а н и я ) . Р а с с м о т р и м два у р о в н я м о щ н о с т е й — К2 и К2. П у с т ь 
R \ ( K 2 ) И R](K2) о б о з н а ч а ю т о п т и м а л ь н ы е р е а к ц и и н а К2 и К2. R\(K2) я в л я -
ется, п о о п р е д е л е н и ю , л у ч ш и м ответом н а К 2 , ч е м /2J (A ' 2 ) : 

Jll(Ih{K2), К2) + bW\Rl{K2)) > П 1 ( Л 1 ( Л ' 2 ) , К2) + 6Wl(R1{K2)). ( 8 . 10 ) 

Аналогично RI(K2) — л у ч ш а я р е а к ц и я на К2: 

К г ) , Кг) ( 8 . 1 1 ) 



540 Глава 8 

С у м м и р у я у р а в н е н и я (8 .10 ) и (8 .11 ) , п о л у ч а е м 

П Ч Д 1 ( А ' 2 ) , А ^ ) - П Ч Д 1 ( Л ' ' 2 ) , Л ' 2 ) + П 1 ( Л ! 1 ( Л - 2 ) , Л ' 2 ) - П 1 ( Д 1 ( Л ' 2 ) , Л ' 2 ) > 0 , ( 8 .12 ) 

ч т о э к в и в а л е н т н о 

/ / n\2(x,y)dxdy > 0. (8 .13 ) 
J К? JR2(K2) 

Н о , п о о п р е д е л е н и ю , I I < 0 - С л е д о в а т е л ь н о , у р а в н е н и е ( 8 . 1 3 ) п о д р а з у м е в а е т , 
что R](K2) < R\(K2), е с л и К2 < К2. И к р и в ы е р е а г и р о в а н и я д е й с т в и т е л ь н о 
д о л ж н ы б ы т ь н и с х о д я щ и м и . 

Ч т о б ы н а й т и р а в н о в е с н ы е ф у н к ц и и р е а г и р о в а н и я , м ы д о л ж н ы р е ш и т ь у р а в -
н е н и я ( 8 , 7 ) - ( 8 . 9 ) . 7 5 Д л я к в а д р а т и ч н ы х ф у н к ц и й п р и б ы л и , т а к и х к а к 

K Z П 1 = K ' i { d - К { - K j ) , 

R с у щ е с т в у е т , в ч а с т н о с т и , д о в о л ь н о про-
R стое р е ш е н и е . К р и в ы е р е а г и р о в а н и я 

\ \ * ( к а ж д о й и з ) ф и р м л и н е й н ы по м о щ н о -
^ \ сти ее к о н к у р е н т а : Rx — R2 = R, где 

У \ Я ( Л ' ) = а — ЬК. Это р е ш е н и е и м е е т 
\ \ одно з а м е ч а т е л ь н о е с в о й с т в о , состоя -

щ е е в т о м , ч т о в л ю б о й м о м е н т оно 
я в л я е т с я п р е д е л о м ф у н к ц и й р е а г и р о -

С — ^ ^ ^ в а н и я к а ж д о й и з ф и р м д л я к о н е ч н о г о , 

С у м м и р у я у р а в н е н и я (8 .10 ) и (8 .11 ) , п о л у ч а е м 

П Ч Д 1 ( А ' 2 ) , А ^ ) - П Ч Д 1 ( Л ' ' 2 ) , Л ' 2 ) + П 1 ( Л ! 1 ( Л - 2 ) , Л ' 2 ) - П 1 ( Д 1 ( Л ' 2 ) , Л ' 2 ) > 0 , ( 8 .12 ) 

ч т о э к в и в а л е н т н о 

/ / n\2(x,y)dxdy > 0. (8 .13 ) 
J К? JR2(K2) 

Н о , п о о п р е д е л е н и ю , I I < 0 - С л е д о в а т е л ь н о , у р а в н е н и е ( 8 . 1 3 ) п о д р а з у м е в а е т , 
что R](K2) < R\(K2), е с л и К2 < К2. И к р и в ы е р е а г и р о в а н и я д е й с т в и т е л ь н о 
д о л ж н ы б ы т ь н и с х о д я щ и м и . 

Ч т о б ы н а й т и р а в н о в е с н ы е ф у н к ц и и р е а г и р о в а н и я , м ы д о л ж н ы р е ш и т ь у р а в -
н е н и я ( 8 , 7 ) - ( 8 . 9 ) . 7 5 Д л я к в а д р а т и ч н ы х ф у н к ц и й п р и б ы л и , т а к и х к а к 

K Z П 1 = K ' i { d - К { - K j ) , 

R с у щ е с т в у е т , в ч а с т н о с т и , д о в о л ь н о про-
R стое р е ш е н и е . К р и в ы е р е а г и р о в а н и я 

\ \ * ( к а ж д о й и з ) ф и р м л и н е й н ы по м о щ н о -
^ \ сти ее к о н к у р е н т а : Rx — R2 = R, где 

У \ Я ( Л ' ) = а — ЬК. Это р е ш е н и е и м е е т 
\ \ одно з а м е ч а т е л ь н о е с в о й с т в о , состоя -

щ е е в т о м , ч т о в л ю б о й м о м е н т оно 
я в л я е т с я п р е д е л о м ф у н к ц и й р е а г и р о -

С — ^ ^ ^ в а н и я к а ж д о й и з ф и р м д л я к о н е ч н о г о , 

\ р и з о н т а . 7 6 

V ^ ^ . / р 5 Д и н а м и к а э т о й и г р ы и л л ю с т р и р у -
2 ^ и е тся DHC. 8 . 1 7 . С п л о ш н ы е л и н и и ото-

7 б р а ж а ю т д и н а м и ч е с к и е ф у н к ц и и реа-
Рис. 8.17. г и р о в а н и я д л я 6 из (0 , 1), п р е р ы в и -

с т ы е л и н и и п р е д с т а в л я ю т с т а т и ч е с к и е 
ф у н к ц и и р е а г и р о в а н и я К у р н о и R\, Е о б о з н а ч а е т у с т о й ч и в о е р а с п р е д е л е н и е , 
а С — и с х о д К у р н о . 

7 5 Чтобы найти дифференцируемое решение (если такое решение существует), мы мо-
жем продифференцировать уравнение (8.9) и ввести в уравнение (8.7) условие первого по-
рядка . После нескольких подстановок мы получаем систему разностно-дифференциаль-
ных уравнений функций реагирования. В общем случае эту систему решить трудно, но 
при квадратичных функциях прибыли это сделать достаточно просто. 

7 6 Решение для конечного горизонта слишком сложно построить в замкнутой форме. 
Сиерт, и Де Гроот [25] практически рассчитывают решение в численной форме. Чтобы 
продемонстрировать сходимость к линейному, с бесконечным горизонтом, совершенному 
равновесию Маркова, они показывают, что решение с конечным горизонтом принадле-
жит к классу линейных функций реагирования с наклоном от —1/2 до 0 и свободными 
членами между 0 и d, это получается благодаря обратной индукции с помощью сжи-
мающего отображения в пространстве таких функций, и что неподвижная точка этого 
сжимающего отображения (которая является пределом функции реагирования для боль-
ших горизонтов) удовлетворяет разностно-дифференциальным уравнениям для (R Л , R2), 
выведенным из уравнений (8.7)-(8.9). 
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При <5 = 0 ф и р м ы близоруки . Они реагируют в соответствии со статической 
функцией 

ад = И . 

которая м а к с и м и з и р у е т K(d — К - К). З н а ч и т , а = dj2, b = 1 / 2 . В та-
ком случае д и н а м и к а отрасли носит название процесса нащупывания (tatonne-
ment). Устойчивым состоянием я в л я е т с я С — распределение Курно . П р и 6 > О 
каждая ф и р м а принимает в расчет не только свою т е к у щ у ю прибыль , но т а к ж е 
и будущую р е а к ц и ю соперника . Поскольку к р и в ы е р е а г и р о в а н и я н и с х о д я щ и е , 
интуиция подсказывает , что ф и р м а д о л ж н а инвестировать больше, чем это в 
ее краткосрочных интересах , с тем чтобы побудить соперника с о к р а т и т ь свои 
мощности (как и в игре Штакельберга из раздела 8.2) . Действительно , м о ж н о 
показать, что, когда (5 растет, устойчивый с и м м е т р и ч е с к и й уровень мощностей , 
задаваемый К — а — ЬК или К — а / ( 1 + b), т о ж е растет и, значит , у д а л я е т с я от 
уровня Курно. Д а н н ы й процесс динамически стабилен — при любом первона-
чальном уровне мощности обеих фирм сходятся к устойчивому состоянию. Это 
обобщает процесс н а щ у п ы в а н и я по Курно в том смысле , что к а ж д а я из ф и р м 
рационально предвосхищает влияние выбранных ею мощностей на поведение 
соперника. 

Мораль этой простой модели с бесконечным горизонтом та ж е , что под-
сказывает и н т у и ц и я д л я двухпериодных моделей. Стратегические субституты 
предполагают н и с х о д я щ и е к р и в ы е реагирования , т а к что к а ж д а я ф и р м а пере-
инвестирует из стратегических соображений. Р е з у л ь т а т м о ж н о представить к а к 
симметричное лидерство Штакельберга . 

8.6.1.2. ДОЛГОСРОЧНЫЕ ИГРЫ НАКОПЛЕНИЯ К А П И Т А Л А 

В р а м к а х другого полярного случая инвестиция создает долгосрочное обя-
зательство находиться на рынке . Более конкретно — мы предполагаем , что 
инвестиция, с тех пор к а к она осуществлена, не подвержена с н а ш и в а н и ю и не 
может быть перепродана. Иначе говоря, она необратима . С л е д у ю щ а я модель 
принадлежит Спенсу [123]. Представленная здесь версия заимствована из ра-
боты [44]. 

Рассмотрим дуополию с ф и р м а м и , помеченными г = 1 ,2 . В р е м я непре-
рывно, горизонт бесконечен. Поток прибылей ф и р м ы i в любой момент t в 
целом, в к л ю ч а я инвестиционные расходы, задается 

где /ц(<) — к а п и т а л ь н ы й запас ф и р м ы i в момент t ( к а к обычно, П • • < 0, П^ < 0 

и П), < 0). 
Капитал в момент t равен накопленным к этому времени и н в е с т и ц и я м : 

где I{(t) — уровень инвестиции. Предполагается , что стоимость и н ве с ти ц и и 
является линейной ф у н к ц и е й . Одна единица инвестиции стоит 1 дол. Ч т о б ы 
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и з б е ж а т ь мгновенного и н в е с т и р о в а н и я в н а ч а л ь н ы й м о м е н т , мы о г р а н и ч и м ин-
в е с т и ц и ю к а ж д о й ф и р м ы сверху величиной / г . Эта т е х н о л о г и я я в л я е т с я при-
мером в ы п у к л ы х и н в е с т и ц и о н н ы х затрат . И н в е с т и ц и и д о л ж н ы б ы т ь неотри-
ц а т е л ь н ы и н е с н а ш и в а е м ы . Поэтому к а п и т а л ь н ы й запас не у б ы в а е т . Ч и с т а я 
п р и б ы л ь ф и р м ы г в момент t составит 

Стратегией ф и р м ы г я в л я е т с я и н в е с т и ц и о н н а я т р а е к т о р и я { / ; ( t ) } , удовле-
т в о р я ю щ а я условию О < Ii(t) < / , . И н в е с т и ц и я к а ж д о й из ф и р м в м о м е н т t 
з а в и с и т от н а л и ч н ы х к а п и т а л ь н ы х запасов (A ' i ( f ) , Л'гС^)) ( м ы снова предпола-
гаем стратегии т и п а М а р к о в а , потому что они з а в и с я т л и ш ь от с т р о е н и я игры, 
и м е ю щ е г о отношение к к о н е ч н ы м в ы п л а т а м , и не з а в и с я т от и с т о р и и игры) . 
Обе ф и р м ы входят на р ы н о к в момент t — 0 , не и м е я н и к а к о г о к а п и т а л а . 

Ц е л е в а я ф у н к ц и я ф и р м ы i р а в н а ее с е г о д н я ш н е й д и с к о н т и р о в а н н о й при-
б ы л и : 

В этом разделе мы рассмотрим т о л ь к о предельную игру , в к о т о р о й обе ф и р м ы 
с т а н о в я т с я бесконечно т е р п е л и в ы м и (т. е. г с т р е м и т с я к 0) . В этом случае 
ф и р м ы м а к с и м и з и р у ю т свои усредненные во времени в ы п л а т ы т а к и м обра-
зом, что имеют значение л и ш ь о к о н ч а т е л ь н ы е у с т о й ч и в ы е у р о в н и к а п и т а л а 
(ни одна ф и р м а не выберет инвестирование навсегда) . П о э т о м у целевой функ-
ц и е й ф и р м ы i с тановится П 1 (/v'f s , /v'|s)» г Д е s s обозначает у с т о й ч и в о е состояние 
( s t eady-s t a t e ) . Это у п р о щ е н и е позволяет нам не п р и н и м а т ь во в н и м а н и е частную 
стоимость инвестиции и сосредоточить в н и м а н и е на ее с т р а т е г и ч е с к о м аспекте, 
и с п о л ь з у я достаточно простой г р а ф и ч е с к и й подход . 7 7 

Сначала рассмотрим р а в н о в е с и я с « пр едсв яз ыв ани ем» ( « p r e c o m m i t m e n t » ) , 
и л и с « р а з в я з а н н о й п е т л е й » . 7 8 В равновесии с п р е д с в я з ы в а н и е м ф и р м ы одно-
временно встают на п о ж и з н е н н ы е т р а е к т о р и и и н в е с т и ц и й . С л е д о в а т е л ь н о , рав-
новесия с п р е д с в я з ы в а н и е м я в л я ю т с я в действительности с т а т и ч е с к и м и , потому 
что у к а ж д о й ф и р м ы л и ш ь одна т о ч к а п р и н я т и я р е ш е н и я . Р а в н о в е с и я с пред-
с в я з ы в а н и е м напоминают р а в н о в е с и я Н э ш а — К у р н о , но с б о л ь ш и м простран-
ством стратегий . В игре м о щ н о с т е й равновесие с п р е д с в я з ы в а н и е м в точности 
передает ситуацию, когда обе ф и р м ы создают все свои к а п и т а л ь н ы е з а п а с ы в 
самом н а ч а л е и г р ы ( п о с к о л ь к у нет д и с к о н т и р о в а н и я ) . В р е з у л ь т и р у ю щ е м рав-
новесии Курно к а ж д а я ф и р м а инвестирует в т о ч к е , где п р е д е л ь н а я производи-
тельность к а п и т а л а при данном устойчивом уровне к а п и т а л а о п п о н е н т а равна 
нулю. Все в о з м о ж н ы е т р а е к т о р и и , к о т о р ы е ведут к э т о м у у с т о й ч и в о м у состоя-
нию, я в л я ю т с я р а в н о в е с и я м и с п р е д с в я з ы в а н и е м . С т р а т е г и я к а ж д о й из фирм 
м о г л а бы, например , состоять в том, чтобы к а к м о ж н о быстрее инвестировать 
в цвой уровень Курно . Мы м о ж е м подчеркнуть близость этого р е ш е н и я к рав-
новесию Курно , определив к р и в ы е р е а г и р о в а н и я устойчивого с о с т о я н и я , кото-
р ы е задают ж е л а е м ы й у с т о й ч и в ы й уровень к а п и т а л а одной ф и р м ы к а к функ-
ц и ю устойчивого уровня к а п и т а л а е е соперника . П р и н а ш и х п р е д п о л о ж е н и я х 
эти к р и в ы е р е а г и р о в а н и я в ы г л я д я т точно т а к ж е , к а к и о б ы ч н ы е и з я щ н ы е кри-
в ы е К у р н о . Н а рис . 8 .18 п о к а з а н ы к р и в ы е р е а г и р о в а н и я Я ] и Я2> г Д е Ю Р — 

7 7 А н а л и з с л у ч а я с д и с к о н т и р о в а н и е м с м . в [ 4 4 , 9 9 ] . 
7 8 С л е д у ю щ и й а н а л и з п р и н а д л е ж и т Ф ь ю д е н б е р г у и Т и р о л ю [ 4 7 , р . 8 - 1 3 ] . 

Вход, ега 

/ С 

это 
которс 
в е с т и ! 

KOTOJ 
ч а л й 

к о в а | 
фир» 
ф и р я 
к а ш 
вест< 
г и и 

Н О В € 
шен< 
о н а 
в с с 
СВО€ 
ж е н ! 



543 

IGP 

Рис. 8 .18 . Рис. 8 .19 . 

это траектория роста и н в е с т и ц и й ( i n v e s t m e n t - g r o w t h p a t h ) , т р а е к т о р и я , вдоль 
которой обе ф и р м ы с наибольшей в о з м о ж н о й скоростью о с у щ е с т в л я ю т свои ин-
вестиции. Р а в н о в е с и е с п р е д с в я з ы в а н и е м ( « р а з в я з а н н о й п е т л и » ) н а х о д и т с я в 
С = ( С Ь С 2 ) — т о ч к е пересечения этих двух к р и в ы х . 

Мы видели , что и с п о л ь з о в а н и е к о н ц е п ц и и п р е д с в я з ы в а н и я п р е в р а щ а е т я в н о 
динамическую модель в с татическую. Эта т р а н с ф о р м а ц и я едва ли м о ж е т быть 
принята в качестве м о д е л и р у ю щ е й стратегии : * . . .не следует д о п у с к а т ь , чтобы 
предсвязывание п о я в л я л о с ь „с черного хода" . . . Е с л и в о з м о ж н о , оно д о л ж н о 
быть ясно смоделировано . . . к а к ф о р м а л ь н ы й выбор в игре» [75] . 

Теперь допустим , что и н в е с т и ц и я ф и р м ы i в м о м е н т t з а в и с и т от з а п а с о в ка -
питала в этот момент ( ф и р м ы используют стратегии « з а в я з а н н о й петли») . К а п и -
тальные з а п а с ы я в л я ю т с я «переменными состояния» (т. е . к а п и т а л ь н ы е з а п а с ы 
в любой момент , а т а к ж е и н в е с т и ц и о н н ы е п р о г р а м м ы н а ч и н а я с этого м о м е н т а 
несут в себе всю и н ф о р м а ц и ю , необходимую д л я в ы ч и с л е н и я в ы и г р ы ш е й ) . Со-
вершенное равновесие М а р к о в а представляет собой п а р у с т р а т е г и й М а р к о в а : 

которые не т о л ь к о из начального состояния (0, 0) , но и из любого другого на-
чального с о с т о я н и я ( Л 1 , Л'®) ф о р м и р у ю т равновесие Н э ш а « з а в я з а н н о й п е т л и » . 

Рассмотрим рис . 8 .19 , к о т о р ы й и з о б р а ж а е т совершенное равновесие Мар-
кова. Стрелки у к а з ы в а ю т н а п р а в л е н и е д в и ж е н и я . Е с л и инвестирует т о л ь к о 
фирма 2, д в и ж е н и е происходит в в е р т и к а л ь н о м н а п р а в л е н и и , если т о л ь к о 
фирма 1 — в г о р и з о н т а л ь н о м , если обе ф и р м ы к а к м о ж н о скорее о с у щ е с т в л я ю т 
капиталовложения, д в и ж е н и е идет по д и а г о н а л и , а если ни одна из ф и р м не ин-
вестирует, д в и ж е н и е отсутствует (из-за своей л и н е й н о с т и о п т и м а л ь н ы е страте-
гии на ж а р г о н е теории оптимального у п р а в л е н и я носят н а з в а н и е « b a n g - b a n g » ) . 
Отметим, что мы определили выбор в любом со сто яни и , а не т о л ь к о вдоль рав-
новесной т р а е к т о р и и — мы д о л ж н ы сделать это, чтобы провести «тест на совер-
шенство». Из рис . 8 . 1 9 мы видим, что, если ф и р м а 2 не « в з я л а старт» первой , 
она не сможет добиться своего исхода по Ш т а к е л ь б е р г у , 5 i , п о с к о л ь к у она не 
в состоянии н а к о п и т ь достаточный к а п и т а л до того , к а к ф и р м а 2 достигнет 
своей к р и в о й р е а г и р о в а н и я . Если ф и р м а 1 м о ж е т о с у щ е с т в и т ь к а п и т а л о в л о -
жение в свой уровень Ш т а к е л ь б е р г а до того, к а к ф и р м а 2 о к а ж е т с я на своей 
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кривой реагирования , она именно т а к и поступает, а затем п р е к р а щ а е т движе-
ние; ф и р м а 2 в т а к о м случае продолжает инвестирование вплоть до R2. Если по 
некоторой причине к а п и т а л ь н ы й запас ф и р м ы 1 у ж е п р е в ы ш а е т уровень Шта-
кельберга , она немедленно п р е к р а щ а е т инвестировать . С и т у а ц и я симметрично 
отображается и на другой половине г р а ф и к а , которая соответствует состояниям , 
в которых первой ходит ф и р м а 2. З н а ч и т , это равновесие демонстрирует , к а к 
можно использовать преимущество в скорости инвестирования и л и первоначаль-
ные условия . Условия ф а з ы роста ( к а к а я ф и р м а попала туда первой , з атраты 
приспособления и т . д.) о к а з ы в а ю т постоянное в л и я н и е на с т р у к т у р у отрасли . 

О к а з ы в а е т с я , что равновесие, изображенное на рис . 8 .19 , не единственное. 
Существует много других. Чтобы понять почему, рассмотрим т о ч к у А на ри-
сунке. Эта точка расположена близко к кривой р е а г и р о в а н и я ф и р м ы 2 и за 
кривой реагирования ф и р м ы 1. Стратегии точно устанавливают , что из т о ч к и А 
обе ф и р м ы инвестируют до тех пор, пока не достигнут R2• Однако обе ф и р м ы 
предпочли бы s t a t u s quo в точке А. В частности, ф и р м а 1 не ж е л а л а бы инве-
стировать , д а ж е если бы ф и р м а 2 п р е к р а т и л а инвестирование; она инвестирует 
л и ш ь в порядке самообороны, чтобы снизить окончательный уровень к а п и т а л а 
ф и р м ы 2. Остановка обеих ф и р м в точке А я в л я е т с я равновесием в субигре, на-
ч и н а ю щ е й с я с этой точки , под давлением реальной угрозы перехода в т о ч к у В 
(или близко к точке В), если после А хоть одна из ф и р м п р о д о л ж и т инвестиро-
вать. Поэтому ограничение Маркова л и ш ь незначительно с о к р а щ а е т множество 
равновесий в инвестиционной игре . 7 9 

В этом исследовании мы предполагаем, что к а п и т а л не подвергается сна-
ш и в а н и ю . О т к р ы т ы м вопросом, а н а л и з и р о в а в ш и м с я в [60] и [107] , остается 
инвестиционное поведение в отрасли, где к а п и т а л с н а ш и в а е т с я . И н т у и ц и я под-
сказывает , что к а п и т а л д о л ж е н потерять часть своей связанной ценности и что 
устойчивые уровни к а п и т а л а д о л ж н ы быть менее чувствительны к опережаю-
щему старту одной из ф и р м . Х э н и г и Рейнольде рассматривают к в а д р а т и ч н ы е 
ф у н к ц и и в ы и г р ы ш а 

IT = Л \ (1 - Кг - КЛ 

и к в а д р а т и ч н ы е инвестиционные з а т р а т ы 

сЦ 

Они допускают снашивание (Л', = /, — ц К { ) и дисконтирование и и щ у т инве-
стиционные стратегии совершенного равновесия Маркова , л и н е й н ы е по уровням 
к а п и т а л а (Ii(t) = -aKi(t) - /3Kj(t) + 7, где a,f3,7 > 0). Д л я п о л у ч е н и я такого 
р е ш е н и я они используют методы д и ф ф е р е н ц и а л ь н ы х игр . 8 0 Г л а в н ы м резуль-

7 9 Ф ь ю д е н б е р г и Т и р о л ь [ 4 4 ] о т б и р а ю т р а з у м н о е р а в н о в е с и е « з а б л а г о в р е м е н н о й о с т а -
н о в к и » ( т . е . р а в н о в е с и е с у с т о й ч и в ы м с о с т о я н и е м п о д в е р х н е й о г и б а ю щ е й к р и в ы х 
р е а г и р о в а н и я ) с п о м о щ ь ю с п о р н ы х о б щ и х а р г у м е н т о в , в к л ю ч а я и с к л ю ч е н и е П а р е т о -
д о м и н и р у е м ы х р а в н о в е с и й . В с и м м е т р и ч н о м с л у ч а е э т о р а в н о в е с и е с о в п а д а е т с р е з у л ь -
т а т о м , м а к с и м и з и р у ю щ и м с о в м е с т н у ю п р и б ы л ь ф и р м . М а к - Л е о д [ 8 1 ] п р е д л а г а е т б о л е е 
ф о р м а л и з о в а н н у ю а р г у м е н т а ц и ю , к о т о р а я д а е т э т о м у о т б о р у н е к о т о р у ю п о д д е р ж к у . 

8 0 С м . [ 4 7 , 1 2 8 ] . Д и ф ф е р е н ц и р у е м о с т ь и н в е с т и ц и о н н ы х с т р а т е г и й п о у р о в н ю к а п и -
т а л а , т р е б у е м а я т е о р и е й д и ф ф е р е н ц и а л ь н ы х и г р , о т н ю д ь н е « б е з в р е д н о е » п р е д п о л о ж е н и е . 
О н а и с к л ю ч а е т у п о м я н у т о е в ы ш е р а в н о в е с и е « п р е ж д е в р е м е н н о й о с т а н о в к и » , в к о т о р о м 
ф и р м а и н в е с т и р у е т в н е к о т о р ы й у р о в е н ь к а п и т а л а , о с т а н а в л и в а е т с я и у г р о ж а е т в о з о б н о -
в и т ь и н в е с т и ц и и , е с л и э т о с д е л а е т е е с о п е р н и к . 
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татом я в л я е т с я то, что устойчивый уровень к а п и т а л а д л я обеих ф и р м строго 
превышает уровни Курно ; следовательно, обе ф и р м ы в д л и т е л ь н о м периоде ока-
зываются за пределами своих к р и в ы х р е а г и р о в а н и я . И н т у и ц и я п о д с к а з ы в а е т 
то же самое, что и д л я модели краткосрочного с в я з ы в а н и я (и без п о с т о я н н ы х 
затрат), описанной в ы ш е . К а ж д а я ф и р м а имеет в любой момент больше мощ-
ности, чем если бы она не могла влиять на н а к о п л е н и е своего соперника . Сле-
довательно, это заставляет последнего сократить свои мощности . П о с к о л ь к у 
обе фирмы действуют в манере Штакельберга , их уровни к а п и т а л а п р е в ы ш а ю т 
уровни Курно. В е л и ч и н а с в я з ы в а н и я к а п и т а л а обратно пропорциональна его 
норме амортизации . В частности, к а п и т а л , к о т о р ы й быстро а м о р т и з и р у е т с я , 
требует л и ш ь краткосрочного с в я з ы в а н и я . 

Если мы не будем обращать в н и м а н и я на постоянные з а т р а т ы и входные 
барьеры, эти модели приводят к следующему выводу д л я д и н а м и ч е с к и х игр со 
стратегиями М а р к о в а . По сравнению со статической к о н к у р е н ц и е й (см. главу 5) 
повторное взаимодействие содействует сговору при ценовой к о н к у р е н ц и и (см. 
главу 6) и поощряет борьбу при конкуренции мощностей в м о д е л я х Х э н и г а [60], 
Мэскина—Тироля [85] и Рейнольдса [107] . 8 1 Этот вывод имеет э к о н о м и ч е с к и й 
смысл. П о в ы ш а я цену, ф и р м а создает у своего соперника побуждение сделать 
то же самое; п о в ы ш а я уровень к а п и т а л а , она з аставляет соперника с о к р а т и т ь 
свой собственный. З н а ч и т , ра зличие между с т р а т е г и ч е с к и м и субститутами и 
дополнениями о к а з ы в а е т с я уместным и при изучении долгосрочной конкурен-
ции. 

Модель Ш т а к е л ь б е р г а — С п е н с а — Д и к с и т а (см. раздел 8 .2) и л л ю с т р и р у е т тот 
факт, что при н и з к и х постоянных затратах и в отсутствие с у щ е с т в е н н ы х неде-
лимостей в производстве устоявшиеся ф и р м ы не с д е р ж и в а ю т вход, а т о л ь к о пы-
таются ограничить экспансию новичков. Д и н а м и ч е с к и е модели соперничества , 
которые мы обсудили выше , еще сильнее подчеркивают этот момент. Модель 
Штакельберга—Спенса—Диксита т а к ж е показывает , что при з н а ч и т е л ь н ы х по-
стоянных затратах и / и л и неделимостях с д е р ж и в а н и е входа становится опти-
мальной стратегией д л я у к о р е н и в ш и х с я ф и р м . Этот момент т а к ж е п о д т в е р ж д е н 
динамическими м о д е л я м и соперничества, о б с у ж д а в ш и м и с я в ы ш е . 

8.6.2. РАЗМНОЖЕНИЕ ПРОДУКТА, ОПЕРЕЖЕНИЕ 
И ВЫНОСЛИВОСТЬ МОНОПОЛИИ 

Во многих о т р а с л я х ф и р м ы делают выбор не на непрерывной ш к а л е пе-
ременных ( таких к а к мощности в предыдущей инвестиционной игре). И з - з а 
всевозможных неделимостей и постоянных затрат они скорее стоят перед дис-
кретным выбором: они инвестируют в оборудование, которое я в л я е т с я наиболее 
эффективным с т о ч к и зрения масштаба (как в случае U-образной к р и в о й за-
трат); они выбирают среди конечного набора продуктов; они р а з м н о ж а ю т с я в 
ограниченном множестве географических районов и т. д. П р е и м у щ е с т в о быть 
первопроходцем принимает в этом случае экстремальную форму — ф о р м у опере-
жения. Конечно, опережение возникает и в описанной в ы ш е долгосрочной игре 
накопления к а п и т а л а . К а ж д а я ф и р м а хотела бы войти первой с тем, чтобы 

8 1 З д е с ь м ы д о л ж н ы б ы т ь о с т о р о ж н ы и з - з а п о т е н ц и а л ь н о й м н о ж е с т в е н н о с т и р а в н о в е -
с и й . П р е д ы д у щ а я и г р а н а к о п л е н и я м о щ н о с т е й б е з с н а ш и в а н и я д о п у с к а л а н е д и ф ф е р е н -
д и р у е м ы е р а в н о в е с и я , к о т о р ы е п р е д с т а в л я л и с о б о й ч и с т ы й с г о в о р . С м . п р и м . 7 9 . 
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достичь уровня мощности Штакельберга раньше , чем ее соперник н а к о п и т ка-
питал , достаточный д л я того, чтобы сорвать ее з амысел . Эффект неделимостей 
состоит в том, что ф и р м ы ж е л а ю т опередить друг друга с л и х в о й . В инвести-
ционной игре фирма , которая н е м н о ж к о опаздывает с инвестицией , не слиш-
ком сильно теряет свое преимущество первопроходца (в отсутствие с н а ш и в а н и я 
устойчивое состояние будет требовать чуточку меньшего к а п и т а л а этой ф и р м ы 
и немного большего к а п и т а л а ее соперника) . Наоборот, ф и р м а , к о т о р а я не успе-
вает вовремя установить агрегат и з а н я т ь правильную нишу , м о ж е т о к а з а т ь с я не 
в состоянии предотвратить установление агрегата и л и захвата этой н и ш и нович-
ком. Небольшая з а д е р ж к а может допустить вход и , значит , иметь з н а ч и т е л ь н ы е 
последствия д л я прибылей ф и р м ы . 8 2 

В этом разделе мы займемся изучением дискретного выбора и о п е р е ж е н и я , 
обсуждение ограничится с и т у а ц и я м и , в к о т о р ы х о п е р е ж а ю щ а я ф и р м а не сдер-
живает вход физически , а скорее делает его н е п р и б ы л ь н ы м . ( И н в е с т и ц и и , ко-
торые я в л я ю т с я и с к л ю ч е н и я м и , будут исследованы в главе 10 в к о н т е к с т е па-
тентуемых нововведений). 

Естественным фокусом игр на опережение я в л я е т с я время введения обо-
рудования или продуктов. К а к и в модели И т о н а — Л и п с и [33], у к о р е н и в ш и -
еся ф и р м ы будут стремиться инвестировать заблаговременно. Д р у г и м фоку-
сом я в л я е т с я выносливость (pers is tence) монополии. Будет ли у с т а н о в и в ш а я с я 
ф и р м а всегда в состоянии сдержать вход соперников с п о м о щ ь ю заблаговремен-
ного инвестирования? Монополистическую и л и олигополистическую с т р у к т у р у 
следует о ж и д а т ь в длительном периоде? 

8.6.2.1. РАЗМНОЖЕНИЕ ПРОДУКТА 

К а к мы видели в главе 7 , ф и р м ы стремятся дифференцировать свои про-
д у к т ы , чтобы избежать интенсивной ценовой к о н к у р е н ц и и (с н е к о т о р ы м и ис-
к л ю ч е н и я м и ) . Поэтому потенциальный новичок ищет на р ы н к е н е з а п о л н е н н ы е 
н и ш и . Чтобы сдержать вход, упрочившиеся ф и р м ы могут п о п ы т а т ь с я з а п о л н и т ь 
пространство продуктов и не оставить на р ы н к е ни одной свободной прибыль-
ной н и ш и . Шерер [113, р . 2 5 8 - 2 5 9 ] , например , описывает р е ш е н и е «Genera l 
Motors» 1921 г. о предложении полного спектра автомобилей, а т а к ж е страте-
гический подход к этому решению президента к о м п а н и и А л ь ф р е д а П. Слоуна. 
Шерер т а к ж е отмечает, к а к ш в е д с к а я табачная к о м п а н и я на потерю в 1961 г . 
легальной монопольной позиции отреагировала предложением удвоенного ас-
сортимента табачных изделий (и д в е н а д ц а т и к р а т н ы м р а с ш и р е н и е м р е к л а м н о й 
к о м п а н и и в последующие годы). Ш м а л е н з и [114] замечает , что шесть веду-
щ и х производителей готовых к употреблению сухих завтраков представили за 
период с 1950 по 1972 г. восемьдесят видов своей продукции (1972 год — это 
год, когда Федеральная торговая комиссия опубликовала жалобу , н а п р а в л е н н у ю 
против четырех к р у п н е й ш и х производителей, которые овладели 8 5 % р ы н к а и 
р а с п о р я ж а л и с ь огромными прибылями) . 

Ш м а л е н з и [114] формально показывает , к а к и м образом к а р т е л ь (группа 
фирм, которые действуют к а к один монополист) заполняет продуктовое про-
странство. В контексте модели кругового р а з м е щ е н и я он задается вопросом, 
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н а в х о д . 

п о э т о и 
с л е д у к 
И Л И CF 

н о в о г с 
у с т о й ' ! 
о п и с 
к о т о р ] 
у с т о й » 
о п р е д < 
ш а я с 
A MI 
д у к т а 

I 
н ы й 
можнЦ 
Это 
т и н у , 
транс 
интер 
е д и щ 
т е х 
чем-т 
в рас 

слуг 
ropoj) 
в о м 
з а т р | 
инве 

О б з о | 
т е л ь | 
о т л * 
г а з и | 
В мс 
в х о д 
к а к 
О с н с 
Для) 
дукт 

м с 
ДС 

вае 

ван 



Bxi Вход, его предоставление и выход 547 

сколько продуктов д о л ж е н поставить на р ы н о к к а р т е л ь , ч т о б ы сделать после-
дующий вход б е с п р и б ы л ь н ы м ; он п о к а з ы в а е т , что в с а м о м д е л е в интересах 
картеля у д е р ж и в а т ь вход именно т а к и м образом. Модель Ш м а л е н з и с т а т и ч н а , и 
поэтому она не з а т р а г и в а е т расчета оптимального м о м е н т а д л я о п е р е ж е н и я . По-
следующие и с с л е д о в а н и я п о з в о л и л и разработать м о д е л и , в к о т о р ы х растет спрос 
или с н и ж а ю т с я з а т р а т ы ввода н о в ы х товаров во в р е м е н и , а в р е м я п р о д в и ж е н и я 
нового товара я в л я е т с я переменной выбора . Д а л ь н е й ш и е р е з у л ь т а т ы а н а л и з а 
устойчивости монополий б ы л и предоставлены И т о н о м и Л и п с и [32] , к о т о р ы е 
описали опе режение в модели р а з м е щ е н и я , 8 3 Д ж и л б е р т о м и Н ь ю б е р р и [56] , 
которые п р о д е м о н с т р и р о в а л и с х о ж и й результат и ч е т к о о п р е д е л и л и п р и ч и н у 
устойчивости в контексте «патентной гонки» , и Д ж и л б е р т о м и Х а р р и с о м [55] , 
определившими т а к н а з ы в а е м ы е « у г р о ж а ю щ и е м о м е н т ы » , в к о т о р ы е укоренив -
шаяся ф и р м а м о ж е т построить н е д е л и м ы е заводы с ц е л ь ю п р е д о т в р а т и т ь вход . 8 4 

А мы теперь в з г л я н е м на р е з у л ь т а т ы простой модели д и ф ф е р е н ц и а ц и и про-
дукта.85 

Вернемся к простой м о д е л и , разработанной в г л а в е 7, и р а с с м о т р и м л и н е й -
ный город д л и н о й 1 . Мы с о х р а н я е м п р е д п о л о ж е н и е , что есть т о л ь к о д в а воз-
можных места р а с п о л о ж е н и я магазинов : по одному на к а ж д о м к о н ц е города . 
Это предположение , х о т я и не я в л я е т с я очень с у щ е с т в е н н ы м , у п р о щ а е т кар -
тину. Потребители , к о т о р ы е равномерно р а с п р е д е л е н ы вдоль сегмента , несут 
транспортные з а т р а т ы t на единицу пути . В р е м я н е п р е р ы в н о и п р и н а д л е ж и т 
интервалу ( 0 , + о о ) . В момент 0 плотность потребителей е д и н и ч н а ; она остается 
единичной вплоть до м о м е н т а Т, когда происходит ее м г н о в е н н о е удвоение; с 
тех пор она навсегда остается равной 2 ( п р е р ы в н ы й рост н а с е л е н и я , к о т о р ы й в 
чем-то на д уман , п о з в о л я е т достаточно просто м о д е л и р о в а т ь выбор р а з м е щ е н и я 
в р а с ш и р я ю щ е м с я городе). 

Есть две ф и р м ы . В н а ч а л ь н ы й момент ф и р м а 1 ( с у щ е с т в у ю щ а я ф и р м а ) об-
служивает весь р ы н о к посредством своего единственного м а г а з и н а в л е в о м к о н ц е 
города. В любой б у д у щ и й момент к а ж д а я из двух ф и р м м о ж е т п о с т р о и т ь в пра-
вом конце города м а г а з и н с с о п у т с т в у ю щ и м и п о с т о я н н ы м и и н в е с т и ц и о н н ы м и 
затратами / . Н а некоторое в р е м я м ы п р е д п о л о ж и м , что после о с у щ е с т в л е н и я 
инвестиционных з а т р а т ф и р м а не уходит с р ы н к а . 

8 3 С р е д и п р е д ш е с т в е н н и к о в б ы л и Х э й [ 6 1 ] , П р е с к о т т и В и с ч е р [ 1 0 2 ] и Р о т ш и л ь д [ 1 0 8 ] . 
О б з о р р а б о т э т и х и с с л е д о в а т е л е й с м . в [ 4 9 ] . Б о н а н н о [ 1 0 ] а н а л и з и р у е т м о д е л ь п о с л е д о в а -
т е л ь н о г о в х о д а н а п р о с т р а н с т в е н н ы й р ы н о к , п р е д с т а в л е н н у ю П р е с к о т т о м и В и с ч е р о м . В 
о т л и ч и е о т П р е с к о т т а и В и с ч е р а , к о т о р ы е о г р а н и ч и в а л и а н а л и з н е б о л е е ч е м о д н и м м а -
г а з и н о м в р а с ч е т е н а о д н у ф и р м у , о н п о з в о л я е т ф и р м а м о т к р ы в а т ь н е с к о л ь к о м а г а з и н о в . 
В м о м е н т i ( i = 1 , . . . , / » ) ф и р м а г р е ш а е т , в х о д и т ь л и н а р ы н о к ( е с л и о н а п р е д п о ч и т а е т 
в х о д и т ь ) , с к о л ь к о о т к р ы в а т ь м а г а з и н о в и г д е и х р а з м е щ а т ь . В м о м е н т т г + 1 , п о с л е т о г о 
к а к п ф и р м п р и н я л и с в о и и н в е с т и ц и о н н ы е р е ш е н и я , н а ч и н а е т с я ц е н о в а я к о н к у р е н ц и я . 
О с н о в н о й р е з у л ь т а т с о с т о и т в т о м , ч т о м о н о п о л и я с о х р а н я е т с я : ф и р м а 1 с д е р ж и в а е т в х о д . 
Д л я н е к о т о р ы х з н а ч е н и й п а р а м е т р о в с д е р ж и в а н и е в х о д а с п о м о щ ь ю р а з м н о ж е н и я п р о -
д у к т а о к а з ы в а е т с я н а п р а к т и к е н е д о с т и ж и м ы м ; с к о р е е ф и р м а 1 о т к р ы в а е т с т о л ь к о ж е 
м а г а з и н о в , ч т о и з а щ и щ е н н ы й м о н о п о л и с т , н о р е о р г а н и з у е т и х р а з м е щ е н и е т а к , ч т о б ы 
м о ж н о б ы л о с д е р ж а т ь в х о д . Е с л и э т о т с т р а т е г и ч е с к и й в ы б о р р а з м е щ е н и я о к а з ы в а е т с я н е -
д о с т а т о ч н ы м и л и н е н а и б о л е е п р и б ы л ь н ы м с п о с о б о м с д е р ж и в а н и я в х о д а , т о н а ч и н а е т с я 
р а з м н о ж е н и е п р о д у к т а . 

8 4 Р а с ч е т о п т и м а л ь н о г о в р е м е н и у с т а н о в л е н и я о б о р у д о в а н и я , к о г д а в х о д н е с д е р ж и -
в а е т с я , с м . в [ 1 0 4 ] . 

" П о с л е д у ю щ и й а н а л и з з а и м с т в о в а н и з [ 4 7 , р . 4 1 - 4 5 ] , к о т о р ы й в с в о ю о ч е р е д ь о с н о -
в а н н а [ 3 3 ] . 
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Мы могли бы предположить , что к а ж д а я из ф и р м может построить м а г а з и н 
в том месте, где уже имеется м а г а з и н ее соперника . Однако, п о с к о л ь к у кон-
к у р е н ц и я Бертрана с недифференцированными продуктами приносит нулевую 
прибыль , легко видеть, что в нашей модели подобная п о л и т и к а о к а з ы в а е т с я не-
прибыльной; поэтому ее мы рассматривать не будем (но см. н и ж е ) . Проблема 
состоит в том, чтобы определить, к а к а я из ф и р м будет инвестировать в строи-
тельство в другом месте и в к а к о й момент это произойдет . 

Ф и р м а 1 вплоть до момента Т зарабатывает в единицу времени п р и б ы л ь 
По1, если ни одна из двух фирм не начала строительства в правом к о н ц е города, 
П™ (без вычета постоянных строительных затрат) , если строительство осуще-
ствила именно она, и I I d , если первой за постройку в з я л а с ь ф и р м а 2 (новичок) . 
В последнем случае ф и р м а 2 т а к ж е зарабатывает IId в единицу времени . Если 
удельные производственные з а т р а т ы (за вычетом постоянных затрат на строи-
тельство магазина) постоянны, поток этих прибылей из - за роста н а с е л е н и я после 
момента Т удваивается . Мы предполагаем, что П™ > П™ и П"1 > 2 I I d . Первое 
из этих неравенств просто говорит, что, если мы игнорируем з а т р а т ы строи-
тельства магазина , существующая ф и р м а предпочитает иметь два , а не один 
магазин ; второе неравенство говорит, что при заданном количестве магазинов 
(здесь — два) общая прибыль отрасли при дуополии из-за к о н к у р е н ц и и оказы-
вается меньше. Эти условия очень общие. В случае , когда потребители имеют 
единичный спрос, когда s > 2t (s — это оценка потребителем товара , прода-
ваемого в обоих магазинах) и когда производственные з а т р а т ы с р а в н ы нулю, 
условия в ы п о л н я ю т с я благодаря тому, что П™ = s — t, П™ = s — t/2 и ITd = t/2. 

Пусть t\ > 0 обозначает момент опережения , т. е. момент , к о г д а одна из 
ф и р м инвестирует (первой) и строит м а г а з и н в правом к о н ц е города. Пусть 
Li(t\) (соответственно Ft(ti)) будет сегодняшней д и с к о н т и р о в а н н о й п р и б ы л ь ю 
ф и р м ы i в момент 0 в том случае , если она инвестирует первой и делает это 
в момент t\ (соответственно, когда ее опередили) . L и F обозначают лидера 
и последователя (лидерство я в л я е т с я эндогенным). Д л я t\ < Т эти ф у н к ц и и 
задаются следующим образом: 

Первое нер! 
контирован* 
затрат . Это; 
н ы м . Втора 
дуополии (Г 
неравенств» 
ф и р м ы 1 ел 
своего маки 

Т гоо 
Ae~rtdt+ I 2П *e~rtdt, = [ 1 U™e~ridt + / П 

JO Jty 

где r — ставка процента; / — инвестиционные затраты . Д л я > Т мы м о ж е м 
а н а л о г и ч н ы м образом определить Li и F , . 

Теперь предположим, что 
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Первое неравенство говорит, что после удвоения населения с е г о д н я ш н я я дис-
контированная ценность прибыли дуополии о к а з ы в а е т с я в ы ш е и н в е с т и ц и о н н ы х 
затрат. Это условие гарантирует , что вход в отрасль ф и р м ы 2 я в л я е т с я прибыль-
ным. Второе неравенство означает, что в любой момент вплоть до Т п р и б ы л ь 
дуополии ( I I d ) не покрывает процента ( г / ) на инвестиционные з а т р а т ы . Оба эти 
неравенства подразумевают, что в отсутствие угрозы о п е р е ж е н и я со стороны 
фирмы 1 ф и р м а 2 ж е л а е т инвестировать точно в момент Т (т. е. Ь2 достигает 
своего м а к с и м у м а в момент Т) . Ф у н к ц и и Li и Fi и з о б р а ж е н ы на рис . 8 .20 . 

Фирма 1 

Дисконта- i 
робанная . • 
прибыль ^ 

Р и с . 8 . 2 0 . 

Мы определим Т2 < Т т ак , чтобы в момент Т2 ф и р м е 2 было бы безраз-
лично — опережать и л и быть опереженной, т.е. 

L 2 ( T 2 ) = F 2 ( T 2 ) = 0 . 

Мы можем проверить истинность того, что L2(t\) > F2(ti), если и т о л ь к о если 
> Т 2 , и установить , что L\(t\) > д л я любого t\ > Т2 (используя I l f -

- n d > n d > . 
П р е д п о л о ж и м , что (П^1 - По1) < г / . Д р у г и м и словами , в отсутствие у г р о з ы 

входа у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а предпочитает не инвестировать п р е ж д е Т . 8 6 И н а ч е 
говоря, L\ возрастает вплоть до Т. Р и с . 8 .20 полностью подводит итог игре 
опережения двух ф и р м . 

Теперь мы м о ж е м найти решение и г р ы на опережение . Д л я этого рассмо-
трим проблему, двигаясь назад во времени от момента Т. В этот момент суще-
ствующая ф и р м а (фирма 1) желает инвестировать (если никто е щ е не сделал 
этого раньше) , несмотря на стратегию ф и р м ы 2. З н а я это, ф и р м а 2 не допустит 
инвертиции со стороны ф и р м ы 1; она опередит ее в некоторый , более р а н н и й 
момент Т - £, поскольку L2(T - е) > F2(T). Ф и р м а 1, з н а я о п е р е ж а ю щ и й 
выбор новичка в Т — £, постарается опередить его, инвестируя к а к раз перед 
этим моментом, и т. д. Эта спираль опережения обрывается в момент Т2, когда 
фирма 2 находит дальнейшее опережение с л и ш к о м дорогостоящим. Поэтому , 
для того чтобы опередить ф и р м у 2, фирме 1 достаточно инвестировать к а к раз 

8 6 Э т о н е р а в е н с т в о в ы п о л н я л о с ь в ы ш е : П ™ — П ™ = t/2 = П ° < г / . 
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перед Т 2 . П о с к о л ь к у L\ перед Т 2 возрастает , ф и р м а 1 о т к л а д ы в а е т опережение 
до наступления этого момента (или опережает л и ш ь немного раньше) . Поэтому 
равновесие характеризуется следующими свойствами. 

• У с т о я в ш а я с я ф и р м а опережает новичка и сохраняет свою монополию. 
• Опережение совершается прежде увеличения населения , в п е р в ы й момент, 

когда новичок , не будь опережения , был бы готов войти. 

Точную ф о р м а л и з а ц и ю равновесных стратегий можно найти д л я аналогич-
ной и г р ы в [46] . 8 7 

Основной результат рассмотренного в ы ш е примера — это выносливость мо-
нополии. За более общим свойством кроются следующие очевидные рассужде-
ния . К о н к у р е н ц и я разрушает прибыли ; монополист с точно т а к о й же техно-
логией , к а к и дуопольная отрасль , зарабатывает большую п р и б ы л ь , чем две 
соперничающие ф и р м ы вместе (в худшем случае может заставить свои мага-
з и н ы выбрать стратегии к о н к у р и р у ю щ и х фирм) . Это свойство, которое носит 
название эффекта эффективности и отражается здесь неравенством П™ > 2IId , 
я в л я е т с я очень общим и формирует основу феномена выносливости монополии. 
В момент входа потенциальный новичок основывает свое р е ш е н и е на дуопольной 
прибыли в единицу времени I I d . Теперь рассмотрим а л ь т е р н а т и в ы , имеющиеся 
в н а л и ч и и у существующей ф и р м ы , т. е. опередить и л и допустить вход. До-
зволение входа предполагает потерю П™ — JId в единицу времени. Поскольку 
дш _ jjd > существующая фирма имеет больший стимул к опережению, 
чем новичок ко входи. 

Р е н т а монополиста растрачивается , хотя и не полностью, вследствие необ-
ходимости инвестировать раньше , чем он того ж е л а е т (для того чтобы опередить 
новичка) . В рассмотренном в ы ш е примере с одинаковым д л я всех единичным 
спросом и л и н е й н ы м и т р а н с п о р т н ы м и затратами это р а с т р а ч и в а н и е р е н т ы ока-
зывается социально расточительным, к а к в модели Итона и Л и п с и [33]. Значит , 
общественный плановик предпочел бы и с к л ю ч и т ь угрозу входа . 8 8 

Имеет смысл сравнить игры на опережение, т а к и е к а к т о л ь к о что решен-
ная , с играми борьбы на истощение, т а к и м и к а к рассмотренная в разделе 8.1. 
Обе я в л я ю т с я «играми на расчет времени» («games of t im ing» ) . В подобных 
играх к а ж д а я ф и р м а принимает единственное решение (когда вступать в игру 
на опережение; когда выходить из борьбы на истощение) . В игре на опережение 
к а ж д а я ф и р м а предпочитает быть первой (по крайней мере на период времени, 
предшествующий оптимальному д л я хода моменту) , но если бы она б ы л а уве-
рена, что соперник ее не опередит, она бы стремилась делать ход позднее. В 
борьбе на истощение к а ж д а я ф и р м а предпочитает ходить второй ( н а п р и м е р , не 

8 7 П р и в е д е н н ы е в ы ш е р а с с у ж д е н и я о ч е н ь р а с п л ы в ч а т ы . С х о ж и е с т р а т е г и и д л я и г р 
с н е п р е р ы в н ы м в р е м е н е м — н а з ы в а е м ы е « р а с п р е д е л и т е л ь н ы м и с т р а т е г и я м и » и о п р е д е -
л я ю щ и е ( н е п р е р ы в н о е с п р а в а ) н а к о п л е н н о е р а с п р е д е л е н и е в е р о я т н о с т е й т о г о , ч т о ф и р м а 
с д е л а е т х о д к л ю б о м у м о м е н т у t , — о к а з ы в а ю т с я н е д о с т а т о ч н о « б о г а т ы м и » , ч т о б ы о п и -
с а т ь п о д о б н ы е и г р ы н а о п е р е ж е н и е . Б о л е е б о г а т ы е и у д о в л е т в о р и т е л ь н ы е с т р а т е г и и п о -
л у ч а ю т с я в з я т и е м п р е д е л а м о д е л и с д и с к р е т н ы м в р е м е н е м , п о к а о н а д о п у с к а е т р а з у м н о е 
п о в е д е н и е . П о л е з н ы е р а з р а б о т к и н а э т у т е м у с м . в [ 1 2 0 , 1 2 1 ] . 

8 8 И з - з а н е э л а с т и ч н о й с т р у к т у р ы с п р о с а р о с т п о т о к а б л а г о с о с т о я н и я ( п е р е д Т ) , с в я -
з а н н ы й с о т к р ы т и е м м а г а з и н а в п р а в о м к о н ц е г о р о д а , р а в н я е т с я с р е д н е й э к о н о м и и т р а н с -
п о р т н ы х з а т р а т : t / 2 — tj4 = tj4 ( п р е д п о л а г а е т с я , ч т о м о н о п о л и я в с е г д а п о к р ы в а е т 
в е с ь р ы н о к ) . П о т о к з а т р а т н а с о д е р ж а н и е м а г а з и н а р а в е н г / . Н о , п о о п р е д е л е н и ю , 
г / > n d = t/2 > t/4. 
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выходить), но если бы она могла быть уверена, что соперник переживет ее, она 
стремилась бы сделать ход заблаговременно. Эти две стандартные и г р ы я в л я -
ются лишь п о л я р н ы м и образцами игр на расчет времени, а более общие ситуа-
ции теории организации промышленности могут з атрагивать и другие модели ; 
однако методы и общие рассуждения д л я этих игр помогают п о н я т ь и более 
сложные ситуации (см. [70]). 

8.6.2.2. ЗАСЛУЖИВАЕТ ЛИ ДОВЕРИЯ ПРОСТРАНСТВЕННОЕ 
ОПЕРЕЖЕНИЕ? 

Общая цепь рассуждений , основанная на эффекте э ф ф е к т и в н о с т и , предпо-
лагает, что монопольная ситуация остается монопольной ситуацией , а это, ко-
нечно, случается не всегда. Мы рассмотрим, в чем н а ш и р а с с у ж д е н и я могут 
оказаться н е п р а в и л ь н ы м и . Заметим , что инвестиция у к о р е н и в ш е й с я ф и р м ы 
обладает о п е р е ж а ю щ е й ценностью только в случае , когда она к а к - т о с в я з а н а 
этой инвестицией (см. [67]). Многопродуктовая у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а , способ-
ная без особых затрат отказаться от некоторых из своих продуктов , м о ж е т быть 
не в состоянии использовать переполнение в качестве входного барьера . Это 
выглядит л о г и ч н ы м , мы все время настаивали на том, что, когда и н в е с т и ц и я 
связывает, удерживать вход с ее помощью гораздо легче . Д ж а д д [67] п р е д л о ж и л 
интересную точку з р е н и я , состоящую в том, что, если многопродуктовая ф и р м а 
конкурирует на некотором р ы н к е с однопродуктовым соперником, она имеет 
более сильный стимул покинуть рынок, чем ее соперник, пока низкая цена на 
том рынке ослабляет спрос на другие ее продукты. З н а ч и т , с у щ е с т в у ю щ и е 
продукты могут обладать малой величиной с в я з ы в а н и я . 

Чтобы увидеть, к а к и м образом многопродуктовая ф и р м а м о ж е т быть вы-
нуждена покинуть р ы н о к , рассмотрим предыдущую модель линейного города, 
предположив, что у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а опередила н о в и ч к а и имеет два мага-
зина, расположенных в двух концах города. Далее п р е д п о л о ж и м , что новичок 
следует ее примеру и сам вступает на п р а в ы й конец города. Если ни одна ф и р м а 
не выходит, то к о н к у р е н ц и я Бертрана сбивает цену обоих м а г а з и н о в в правом 
конце до предельных затрат с. Следовательно, м а г а з и н ы в правом к о н ц е города 
приносят обеим ф и р м а м нулевую прибыль . Зато ф и р м а 1 получает п о л о ж и т е л ь -
ную прибыль от м а г а з и н а в левом конце. Товары, продаваемые в м а г а з и н а х 
в левом и правом к о н ц а х города, из-за транспортных затрат я в л я ю т с я диффе-
ренцированными, и значит , фирма 1 может п о д д е р ж и в а т ь цену чуть в ы ш е с, 
не теряя всех своих покупателей (см. главу 7). Однако ее п р и б ы л ь достаточно 
мала, поскольку товар , предлагаемый в правом конце , продается по н и з к о й цене 
с. Теперь сравним мотивы, побуждающие две ф и р м ы покинуть т о ч к у в правом 
конце, предполагая , что, уходя , ф и р м ы не компенсируют строительные з а т р а т ы 
/ и не несут н и к а к и х других дополнительных затрат по выходу . Ф и р м а 2 имеет 
слабый стимул к выходу , поскольку выйдет она и л и останется , если ф и р м а 1 
остается, она все равно получает нулевую прибыль . Ф и р м а 1, однако , посред-
ством выхода делает большие деньги, чем оставаясь вместе с ф и р м о й 2. По-
кидая правый конец, она поднимает там цену и, следовательно, увеличивает 
остаточный спрос на товар, продаваемый в левом конце . Н а п р и м е р , в случае 
линейных транспортных затрат , равномерной плотности потребителей и городе 
длиной 1 дуопольная цена равна с + t > с (см. главу 7). П о с к о л ь к у ф и р м а 1 
ничего не з арабатывала на потребителях, с о в е р ш а ю щ и х п о к у п к и в ее правом 
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отделении, ее интересует л и ш ь остаточный спрос, п р и х о д я щ и й с я на ее левое 
отделение; значит , уход увеличивает ее прибыли. Подведем общий итог . Уход с 
правого конца , слабо доминируемая д л я ф и р м ы 2 стратегия , увеличивает при-
быль ф и р м ы 1. Поэтому в состоянии равновесия фирма 1 сразу выходит, а 
фирма 2 остается; результатом является дуополия.89 

Р е ш а я общую игру, отметим, что, если обе ф и р м ы р а з м е щ а ю т с я в правом 
конце города, ф и р м а 2 немедленно выталкивает ф и р м у 1, и вспомним, что ни 
одна ф и р м а не хочет, и с к л ю ч а я цели опережения , входить на п р а в ы й конец 
раньше момента Т. З н а ч и т , равновесие з а к л ю ч а е т с я в том, что фирма 1 нико-
гда не входит на правый конец города, а фирма 2 вступает туда в момент Т. 
Н и к а к о г о опережения не происходит. Мы з а к л ю ч а е м , что н и з к и е з а т р а т ы вы-
хода вместе со в заимозаменяемостью продуктов могут поставить укоренившуюся 
ф и р м у в невыгодное положение и предотвратить правдоподобное опережение ею 
новичка посредством р а з м н о ж е н и я продуктов. 

У п р а ж н е н и е 8 .10*. Два дифференцированных продукта , я б л о к и и апельси-
ны, р а з м е щ а ю т с я в двух концах линейного продуктового пространства (сегмент 
длиной 1). Полезность потребителя , находящегося в х, р а в н а 

s - t x - ри 

если он потребляет одно яблоко , 

если он потребляет один апельсин , и 0 в противном случае (потребление обоих 
сразу вызывает несварение ж е л у д к а ) . Цена я б л о к а рх; цена апельсина р2. По-
требители равномерно распределены вдоль сегмента. (Это в точности повто-
ряет модель транспортировки , где пространственные предпочтения переопре-
деляются к а к вкусы, за исключением л и ш ь того, что т р а н с п о р т н ы е затраты 
квадратичны вместо л и н е й н ы х ) . Предельные з а т р а т ы на к а ж д ы й товар равны 
с. Ф и р м а 1 — яблочная монополия , а ф и р м а 2 — апельсиновая . 

1 . П о к а ж и т е , что ф у н к ц и и спроса в ы г л я д я т с л е д у ю щ и м образом: 

= 
Р2 ~Р\ + 

21 

8 9 Э т о о ч е н ь н е ф о р м а л ь н о е о п и с а н и е и г р ы . В ы б ы в а н и е я в л я е т с я с л а б о д о м и н и р у е м о й 
с т р а т е г и е й д л я ф и р м ы 2 , п о т о м у ч т о в с е г д а , у с т а н а в л и в а я с , о н а м о ж е т г а р а н т и р о в а т ь 
с е б е н у л е в у ю м е ж в р е м е н н у ю п р и б ы л ь . К р о м е т о г о , е с л и ф и р м а 1 в ы й д е т , а ф и р м а 2 о с т а -
н е т с я , п о с л е д н я я с э т о г о м о м е н т а б у д е т п о л у ч а т ь н у л е в ы е п р и б ы л и ( а р г у м е н т с л а б о г о д о -
м и н и р о в а н и я з д е с ь ф а к т и ч е с к и п р е д п о л а г а е т , ч т о п о в т о р н ы й в х о д н е в о з м о ж е н , н о е с л и 
п о в т о р н ы й в х о д р а з р е ш а е т с я , т о д л я п о л у ч е н и я т о г о ж е р е з у л ь т а т а м о ж н о и с п о л ь з о в а т ь 
б о л е е с л о ж н ы й а р г у м е н т ) . Т е п е р ь п р е д п о л о ж и м , ч т о м ы и с к л ю ч а е м с л а б о д о м и н и р у е м ы е 
с т р а т е г и и в к а ч е с т в е п о д х о д я щ е г о д л я р а в н о в е с и я п о в е д е н и я , к а к с д е л а н о , н а п р и м е р , в 
п в н я т и и с о в е р ш е н н о г о р а в н о в е с и я « д р о ж а щ е й р у к и » С е л т е н а д л я д и с к р е т н ы х и г р — с м . 
г л а в у 1 1 . Ф и р м а 2 о с т а е т с я , а у ф и р м ы 1 н е т д р у г о г о в ы б о р а , к р о м е к а к в ы й т и . 

Е с л и ф и р м ы м о г л и б ы , в ы х о д я , к о м п е н с и р о в а т ь ч а с т ь с в о и х п о с т о я н н ы х з а т р а т / , 
в ы х о д у ж е н е б ы л б ы д л я ф и р м ы 2 с л а б о д о м и н и р у е м о й с т р а т е г и е й , н о ф и р м а 1 , в ы х о д я , 
в ы и г р ы в а л а б ы в с е ж е б о л ь ш е , ч е м ф и р м а 2 . И г р а н а в ы б ы в а н и е б ы л а б ы т о г д а п о д о б н а 
б о р ь б е н а и с т о щ е н и е . ( Р а в н о в е с и е в с м е ш а н н ы х с т р а т е г и я х д л я э т о й б о р ь б ы н а и с т о щ е -
н и е п р е д п о л а г а л о б ы , ч т о в е р о я т н о с т ь в ы х о д а ф и р м ы 2 п р е в о с х о д и т в е р о я т н о с т ь в ы х о д а 
ф и р м ы 1 ) . 
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d2 = 
- р 2 

2f 

в соответствующем интервале ( |р2 — pi | < £ и цены не с л и ш к о м высоки) . 
2 . Найдите равновесие Бертрана . В ы ч и с л и т е прибыли . 
3. П р е д п о л о ж и м , что ф и р м а 1 яблочная монополия , а апельсины производят 

обе фирмы. Рассчитайте равновесие Бертрана . П о к а ж и т е , что здесь П1 м е н ь ш е 
(в четыре раза) , чем в вопросе 2. Объясните. 

4 . П р е д п о л о ж и м , что нет затрат выхода , что входные з а т р а т ы п о г л о щ а ю т с я , 
что фирма 1 присутствует на обоих р ы н к а х , а ф и р м а 2 — только на р ы н к е апель-
синов (как и в вопросе 3). К а к а я ф и р м а имеет стимул уйти с р ы н к а апельсинов? 
Какой вывод вы сделаете о роли поглощенных затрат и л и затрат на в ы х о д по 
отношению к возможности с д е р ж и в а н и я входа посредством р а з м н о ж е н и я про-
дукта (например, фирмой 1, первой вступающей на р ы н к и апельсинов) . 

8.6.2.3. ВЫНОСЛИВЫ ЛИ МОНОПОЛИИ? 

Раздел 8 .6 .2 .1 р а с к р ы л в а ж н ы й фактор , б л а г о п р и я т с т в у ю щ и й выносливо-
сти монополий: эффект эффективности . Поскольку конкуренция разрушает 
отраслевые прибыли, стимул укоренившейся фирмы, направленный на удер-
жание входа, сильнее, чем стимул ко входу у новичка.90 В общем, однако , 
этот эффект не я в л я е т с я достаточным условием д л я устойчивости м о н о п о л и и . 
(К счастью д л я теории , в Соединенных Ш т а т а х сохранилось л и ш ь очень мало 
чистых монополий. В отсутствие р е г у л и р у ю щ и х ограничений нормой я в л я ю т с я 
рынки с н е с к о л ь к и м и фирмами) . 

Во-первых, опережение должно быть эффективным. И л и оно позволяет 
опередившему установить право собственности на технологию (например , с по-
мощью патента и л и исключительного л и ц е н з и р о в а н и я ) , и л и оно ввергает ф и р м у 
в интенсивную ценовую конкуренцию, если соперник следует ее п р и м е р у . При-
мером недостаточно эффективного опережения я в л я е т с я игра Ш т а к е л ь б е р г а без 
постоянных затрат (в том смысле, что она допускает вход — см. раздел 8 .2) . В 
этом примере лидер Штакельберга не владеет п р а в а м и собственности на к а п и -

9 " Э ф ф е к т э ф ф е к т и в н о с т и о с н о в ы в а е т с я н а с р а в н е н и и м о н о п о л и и и д у о п о л и и . М о ж н о 
п р е д п о л о ж и т ь ( с б о л ь ш о й о б щ н о с т ь ю ) , ч т о б о л ь ш а я ф и р м а и м е е т б о л е е с и л ь н ы й с т и м у л 
к о п е р е ж е н и ю , ч е м м а л а я . Э т о , о д н а к о , н е в е р н о . П р е д п о л о ж и м , н а п р и м е р , ч т о и с х о д -
ной п е р в о н а ч а л ь н о й р ы н о ч н о й с т р у к т у р о й я в л я е т с я д у о п о л и я . Ф и р м а 1 ( к р у п н а я ф и р м а ) 
и м е е т у д е л ь н ы е з а т р а т ы , р а в н ы е 1 , а ф и р м а 2 ( м а л а я ) — з а т р а т ы , р а в н ы е 3 . П о с т о я н н ы х 
з а т р а т н е т , и ф и р м ы в е д у т к о н к у р е н ц и ю К у р н о . П р е д п о л о ж и м , ч т о п о я в л я е т с я и н н о -
в а ц и я , к о т о р а я д е л а е т д о с т у п н о й з а н и з к у ю п л а т у т е х н о л о г и ю с у д е л ь н ы м и з а т р а т а м и 
2 . Д а ж е в с л у ч а е , к о г д а ф и р м а м о ж е т к у п и т ь и с к л ю ч и т е л ь н ы е п р а в а н а э т у т е х н о л о г и ю 
( у с т р а н я я т а к и м о б р а з о м с в о е г о с о п е р н и к а ) , с о в с е м н е о ч е в и д н о , ч т о ф и р м а 1 о п е р е д и т 
с о п е р н и к а и к у п и т н о в у ю т е х н о л о г и ю ( к о т о р а я б у д е т с л у ж и т ь л и ш ь к о н к у р е н т н ы м ц е -
л я м , Ь н е п р о и з в о д с т в е н н ы м ) . М о ж е т с л у ч и т ь с я т а к , ч т о с о к р а щ е н и е з а т р а т ф и р м ы 2 
п е р е к р о е т п о т е р и в о т р а с л е в о й в ы р у ч к е , п р о и с х о д я щ и е о т б о л е е и н т е н с и в н о й к о н к у р е н -
ц и и . П о э т о м у ф и р м а 2 м о ж е т и м е т ь б о л е е с и л ь н ы й с т и м у л к п о к у п к е т е х н о л о г и и , ч е м 
ф и р м а 1 . ( С в я з а н н ы е с э т о й п р о б л е м а т и к о й и д е и с м . в р а б о т а х [ 6 8 , 7 8 ] ) . Э т о п р о и с -
х о д и т и з - з а т о г о , ч т о м ы с р а в н и в а е м и з н а ч а л ь н у ю с и т у а ц и ю д у о п о л и и с п о с л е д у ю щ е й 
с и т у а ц и е й д у о п о л и и . Е с л и п е р в о н а ч а л ь н о й о т р а с л е в о й к о н ф и г у р а ц и е й б ы л а б ы н е о г р а -
н и ч е н н а я м о н о п о л и я ( ф и р м а 2 , н а ч и н а ю щ а я с б о л ь ш и м и у д е л ь н ы м и з а т р а т а м и ) , т о г д а 
п р е в а л и р о в а л б ы э ф ф е к т э ф ф е к т и в н о с т и . 
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тал ; кроме того, ограничения на мощности предотвращают интенсивную цено-
вую конкуренцию, так что единственным способом у д е р ж а т ь вход д л я лидера 
я в л я е т с я накопление мощностей , достаточных д л я о б с л у ж и в а н и я всего р ы н к а 
при цене, равной предельной стоимости инвестиции плюс п р е д е л ь н ы е затраты 
производства (и значит , получение нулевой прибыли) . Простое н а к о п л е н и е по-
следователем (по Штакельбергу) мощности , п р е в ы ш а ю щ е й м о щ н о с т ь лидера , 
не дает возможности лидеру сдержать вход. Е щ е одним п р и м е р о м , в котором 
опережение неэффективно, я в л я е т с я случай, когда и н в е с т и ц и я у к о р е н и в ш е й с я 
ф и р м ы не имеет н и к а к о й ценности с в я з ы в а н и я , к а к в примере о т к а з а от неко-
торых продуктов, рассмотренном в предыдущем разделе . 

Во-вторых, технология опережения д о л ж н а быть детерминированной. Ина-
че говоря, ф и р м ы д о л ж н ы обладать средствами опережения своих соперников. 
В случае недетерминированной технологии ( к а к в патентной борьбе, рассматри-
ваемой в главе 10) может оказаться , что укоренившейся ф и р м е н е л ь з я гаранти-
ровать первенство в приобретении технологии . 9 1 

В-третьих, д а ж е в с и т у а ц и я х эффективного и детерминированного опереже-
ния трудно поверить, что монополист всегда будет у д е р ж и в а т ь свое привилеги-
рованное положение . В самом деле, некоторые в а р и а ц и и модели опережения 
увеличивают положительную вероятность того, что возникнет олигополитиче-
с к а я структура . 

1. Укоренившаяся фирма не владеет технологией новичка. В этом случае 
у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а , очевидно, не может дублировать стратегию н о в и ч к а чуть 
раньше , что может оставить некоторый зазор д л я входа. В модели с дифферен-
циацией продукта, например , у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а может быть не в состоянии 
осуществить строительство в правом конце города. 

2. Укоренившаяся фирма может иметь недостаточно времени, чтобы опе-
редить новичка. Это происходит , когда появляется нововведение, которое и но-
вичок , и у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а хотели бы немедленно присвоить . Тогда опере-
ж е н и е потребовало бы, чтобы у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а п р и н я л а нововведение пре-
ж д е , чем оно появилось , что невозможно. Эта нехватка времени представлена 
т а к ж е в моделях одновременного входа, где д л я инвестирования отведен л и ш ь 
один период. К этой категории п р и н а д л е ж а т модели к о н к у р е н ц и и в располо-
ж е н и и и модели монополистической конкуренции , а н а л и з и р о в а н н ы е в главе 7. 
В случае линейного города с д в у м я потенциальными р а з м е щ е н и я м и л е г к о ви-
деть, что, если решения о входе принимаются одновременно, существуют два 
равновесия чистых стратегий. В первом из них с у щ е с т в у ю щ а я ф и р м а явля-
ется единственной фирмой , которая инвестирует и осуществляет строительство 
в правом конце города (выносливость монополии); в другом же единственной ин-
вестирующей и строящей в правом конце фирмой о к а з ы в а е т с я новичок (вход).9 2 

Недостаток времени неявно проявляет себя и в т а к и х и н в е с т и ц и о н н ы х моде-
л я х , где ф и р м а м не разрешается строить больше, чем один завод, и л и вводить 
больше, чем один продукт. Подразумеваемое здесь предположение состоит в 

9 1 К р о м е т о г о , м ы у в и д и м в г л а в е 1 0 , ч т о , п о с к о л ь к у м о м е н т о п е р е ж е н и я я в л я е т с я 
с л у ч а й н о й в е л и ч и н о й , у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а м о ж е т с т р е м и т ь с я н е с п е ш и т ь с о с в о и м 
с о б с т в е н н ы м о б н о в л е н и е м и , з н а ч и т , и м е т ь б о л е е с л а б ы й , ч е м н о в и ч о к , с т и м у л и н в е с т и -
р о в а т ь в и с с л е д о в а н и я и р а з р а б о т к и . 

9 2 В м о д е л я х е с т е с т в е н н о й м о н о п о л и и с о д н о в р е м е н н ы м в х о д о м ( г д е е с т е с т в е н н а я м о -
н о п о л и я о т н о с и т с я к п р а в о м у к о н ц у , а н е к о в с е м у р ы н к у ) с у щ е с т в у е т т р е т ь е р а в н о в е с и е 
в с м е ш а н н ы х с т р а т е г и я х , г д е ф и р м а м б е з р а з л и ч н о — в х о д и т ь и л и н е т . 

Вход, 
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том, что ускоренные инвестиции (во второй или в третий завод и л и продукт) 
являются очень дорогостоящими и что однозаводские и л и однопродуктовые 
фирмы могут в ы й т и до того, к а к укоренившиеся ф и р м ы сумеют осуществить 
свое расширение. 

В некотором смысле модели одновременного входа из г л а в ы 7 соответствуют 
очень длинным л а г а м информации: у ф и р м ы нет возможности наблюдать за 
выбором соперников до того, к а к она сделает свой собственный выбор. Это, 
конечно, крайнее предположение , д а ж е д л я ситуаций , когда требуется опреде-
ленный промежуток времени, чтобы получить и н ф о р м а ц и ю об и н в е с т и ц и о н н ы х 
решениях ф и р м . 9 3 В общем нужно рассматривать д и н а м и ч е с к о е соперничество в 
условиях з н а ч и т е л ь н ы х информационных лагов (несовершенная и н ф о р м а ц и я ) . 
Фыоденберг с соавторами [42] рассматривают игру , в которой при совершен-
ной информации (нет информационных лагов) исследования и р а з р а б о т к и ведет 
только у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а , тогда к а к с и н ф о р м а ц и о н н ы м и л а г а м и м о ж е т 
возникнуть к о н к у р е н ц и я . Если бы новичок не п ы т а л с я войти , у к о р е н и в ш а я с я 
фирма о т л о ж и л а бы свое инвестиционное решение ( у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а хо-
телс бы двигаться «помедленнее», к а к и в игре на опережение) и о п л а т и л а бы 
новкчку вход. Но новичок попытается войти т о л ь к о в том случае , если у него 
будет шанс быть первым. Поэтому существует п о л о ж и т е л ь н а я вероятность того, 
что монополия не устоит. 

3. Существующая фирма может иметь неполную информацию о харак-
теристиках новичка. Не имея полной и н ф о р м а ц и и , она не м о ж е т точно рас-
считать о п т и м а л ь н ы й момент опережения Т 2 . (В случае информационного л а г а 
существующая ф и р м а не наблюдает действий соперника ; в случае неполной ин-
формации она может не знать структуру его затрат) . П о с к о л ь к у с у щ е с т в у ю щ а я 
фирма стремится инвестировать к а к можно п о з ж е (L\ увеличивается ) и в то же 
время опередить вход, она может в ы ж и д а т ь , д а ж е если это влечет риск входа. 
Фирма д о л ж н а оценить в ы и г р ы ш , с в я з а н н ы й с о ж и д а н и е м , и вероятность того, 
что она не сумеет опередить вход. Поэтому неполная и н ф о р м а ц и я предполагает 
ненулевую вероятность того, что потенциальный новичок действительно войдет. 
Чтобы убедиться в этом предположении в контексте модели раздела 8 .6 .2 .1 , до-
пустим, что входные затраты новичка или «велики» , или «малы» и что это 
известно только самому новичку. О п т и м а л ь н ы й момент о п е р е ж е н и я , Т 2 , д л я 
новичка с в ы с о к и м и затратами наступает гораздо п о з ж е , чем д л я н о в и ч к а с 
низкими затратами . Очевидно, если вероятность того, что новичок несет высо-
кие входные з а т р а т ы , достаточно велика , у к о р е н и в ш а я с я ф и р м а ничего не вы-
играет от того, что она будет опережать новичка с н и з к и м и з а т р а т а м и . Выгода 
от приобретения большего L\ перекрывает потери, с в я з а н н ы е с вероятностью 
быть обойденным. 

9 3 И к о г д а ф и р м ы н е и м е ю т в о з м о ж н о с т и с о о б щ и т ь о с в о и х и н в е с т и ц и о н н ы х р е ш е -
н и я х з а с л у ж и в а ю щ и м д о в е р и я с п о с о б о м . В с а м о м д е л е , ф и р м е м о ж е т б ы т ь в ы г о д н о р а з -
р е ш и т ь п у б л и к а ц и ю с в о и х и н в е с т и ц и о н н ы х р е ш е н и й , ч т о б ы с д е р ж а т ь в х о д . ( Ф и р м ы 
д е й с т в и т е л ь н о о б ъ я в л я ю т о в о з в е д е н и и з а в о д о в и л и , п о д о б н о I B M , а н о н с и р у ю т с в о и п р о -
д у к т ы ) . О т с у т с т в и е о б ъ я в л е н и й , н а п р о т и в , с и г н а л и з и р у е т о б о т с у т с т в и и и н в е с т и ц и й ( е с л и 
о б ъ я в л е н и я н е р а с к р ы в а ю т ц е н н о й т е х н о л о г и ч е с к о й и н ф о р м а ц и и ) . 
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ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 8.1 

Ситуация представлена на рис. 8 .21 . Пусть С — {рс, qc} обозначает т о ч к у пе-
ресечения кривой средних затрат и кривой спроса, пусть q* обозначает наиболее 
э ф ф е к т и в н ы й масштаб и пусть р* обозначает м и н и м у м средних затрат . Очища-
ющее р ы н о к прибыльное ра змещение должно л е ж а т ь северо-западнее т о ч к и С 
на кривой спроса. В частности, р ы н о ч н а я цена д о л ж н а (слабо) п р е в ы ш а т ь рс. 
Теперь предположим, что входит новичок с более н и з к о й ценой ре м е ж д у р* и 
рс и производит qe = q*. Иначе говоря, новичок снабжает потребителей продук-
цией по цене ре. П о с к о л ь к у цена , назначенная им, строго п р е в ы ш а е т его сред-
ние затраты (которые р а в н ы р*), он получает строго п о л о ж и т е л ь н у ю прибыль 
и первоначальное размещение оказывается неустойчивым. З н а ч и т , устойчивого 
р а з м е щ е н и я не существует. 

Р и с . 8 . 2 1 . 

Упражнение 8 .2 

1. У термина «естественная монополия» есть несколько з н а ч е н и й (точка зре-
н и я зависит от практического применения) . Одно значение относится к модели 
общественно эффективного производства. Из-за возрастающей эффективности 
от масштабов оптимальной организацией оказывается одна ф и р м а (если ее цена 
может поддаваться контролю). Другое значение определяет м а к с и м а л ь н о е число 
(верхнюю границу) фирм в отрасли. Здесь, д а ж е если ф и р м ы к а к - н и б у д ь сгова-
риваются , они получают не больше, чем П т = т а х [ р ( 1 — р)] = 1 / 4 . П о с к о л ь к у 
/ = 3 / 1 6 , если фирм две, то по крайней мере одна из них несет потери. 

2. Состязательная цена удовлетворяет р(1 — р) = / и л и р = 1 /4 = рт/2. 
Благосостояние равно чистому потребительскому и з л и ш к у плюс п р и б ы л ь (т. е . 
в данном случае чистому потребительскому и з л и ш к у ) . Здесь 

( 1 - Р ? (3 /4 ) 2 

32' 
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(Общественный оптимум достигается при р = с — 0, что дает w* — 1 / 2 — 3 / 1 6 = 
= 5/16). В непрерывном времени благосостояние равно И / с = wc/r. 

3. В симметричном равновесии борьбы на истощение , если обе ф и р м ы в 
момент t все еще на р ы н к е , к а ж д а я ф и р м а с вероятностью xdt выходит м е ж д у 
tut + dt. Бе зразличие требует 

1 /4 - 3 / 1 6 
= — , или х = 3 г. 

1 6 

Чтобы вычислить ожидаемое (за весь период) благосостояние, с н а ч а л а з а м е т и м , 
что благосостояние в к а ж д ы й отдельный момент составляет 

_ 1 
= 8 ' 

когда существуют обе ф и р м ы (поскольку они назначают к о н к у р е н т н у ю дену) , и 

1 / 1 3 \ 3 

когда остается одна ф и р м а . Достижение монопольной с и т у а ц и и представляет 
пуассоновский процесс с параметром 2х. Следовательно, м е ж в р е м е н н о е благо-
состояние составит 

W = 

(Вероятность того, что в момент t все еще существуют обе ф и р м ы , р а в н а е 2 x t ) . 
Следовательно, 

2х W\ г U>2 
W = + • 2х + г г 2х + г г 

(W является в звешенным средним w\/r и w2/r). З н а ч и т , 

Здесь мы, очевидно, у ж е знаем, что W < п о с к о л ь к у и w\ и w2 н и ж е , чем 
wc. Но эти неравенства в ы п о л н я ю т с я и в более общем смысле . 

Упражнение 8.3 

1. Прибыль составляет 1.5 д л я одного завода и 1 д л я двух заводов. На-
копление трех или более заводов неразумно. Если все заводы используются и 
соответствующий выпуск продается на рынке , п р и б ы л ь отрицательна ; а созда-
ние мощностей, которые не используются , не имеет с м ы с л а . 

2 . К а ж д а я ф и р м а получает равновесную прибыль 0 .5 . Строительство вто-
рого завода сокращает рыночную цену до 3, что н и ж е затрат на строительство 
в расчете на единицу продукции . 



558 Глава 71 

3. Построив два завода, лидер Штакельберга получает отраслевую прибыль 
Курно 2 - 1 / 2 = 1. Строительство одного завода допускает вход ф и р м ы 2 с одним 
заводом и дает этот же результат , что и 2. 

Преимущество первопроходца приводит к монополизации отрасли . Однако 
в отличие от случая постоянных затрат , обсуждаемого в тексте , монопольная 
структура дает тот же уровень общественного благосостояния , что и д у о п о л ь н а я , 
соответствующая одновременному входу. 

Описание конкуренции с блочными и н в е с т и ц и я м и , с более чувствительной 
временной структурой и з а в и с я щ и м от времени спросом см. в [55]; см. т а к ж е 
обсуждение выносливости монополии в разделе 8 .6 . 

Упражнение 8 .4 

1. См. главу 5. 
2 . П о с к о л ь к у любая мощность используется ex pos t , м о ж н о с ч и т а т ь , что 

потребительский спрос 
р = 1 - А'1 - А"2 

( в ы ч и т а я из свободного члена стоимость мощности 3). П о т р е б и т е л ь с к и й изли-
шек равен 

(A'i + K 2 f 
2 

и прибыль отечественной ф и р м ы составит 

если она входит, и 0 в противном случае. Благосостояние определяется их сум-
мой. 

Нет защиты. Из н а ш и х построений в теории следует, что вход блокируется 
иностранной фирмой . Последняя инвестирует в монопольные м о щ н о с т и К\ = 
= 1 / 2 , а отечественная ф и р м а остается за пределами р ы н к а : 

шах[Л ' 2 (1 - Л', - Л ' 2 ) - / ] = 0. 
К 2 

Благосостояние равно потребительскому и з л и ш к у : Ц\ = 0.125. 
Ограниченная защита. В этом случае A'i и А'2 выбираются одновременно. 

В состоянии равновесия A'i = А'2 = 1 /3 . Потребительский и з л и ш е к равен 2 / 9 , 
а прибыль отечественной ф и р м ы 1/9 — 1/16 . З н а ч и т , благосостояние задается 
следующим образом: W2 — 0.271 > W\, поскольку , предотвращая блокирование 
входа, правительство усиливает к о н к у р е н ц и ю и увеличивает потребительский 
и з л и ш е к (что т а к ж е повышает прибыль отечественной ф и р м ы за счет иностран-
ной). 3 этом примере полная з а щ и т а действительно была бы о п т и м а л ь н о й ; оте-
чественная монополия накопила бы А'2 = 1 /2 ; потребительский и з л и ш е к был 
бы ниже , чем при ограниченной защите , но прибыль отечественной ф и р м ы воз-
росла бы. В итоге совокупное благосостояние подскочило бы до = 0.3125. 

Матсуяма и Ито [90] предлагают модель с непрерывной инвестицией , анало-
гичную модели раздела 8 .6 .1 .2 ; они показывают , что временная з а щ и т а может 
помочь отечественной фирме конкурировать с иностранными , и у т в е р ж д а ю т , 
что эта модель хорошо подходит к японскому опыту 1960-х гг. ( анализ с л у ч а я , 
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когда государство может проводить протекционистскую п о л и т и к у в течение ко-
роткого п р о м е ж у т к а времени, но не может в течение длительного времени , см. 
в [89]). 

Упражнение 8.5 

Пусть К\ и Л'2 обозначают равновесие с предоставлением входа . Они удо-
влетворяют 

П1 + п2 = (К\ + К2){Р(КХ + Кг + Л 3 ( Л ' , + К2)) - с0 - с]. 

Предположим, что 
Пь > П1 + П \ 

и п у с т ь 
Д = Кь - Кг). 

Мы утверждаем, что ф и р м а 1 оказалась бы в более выгодном п о л о ж е н и и , инве-
стируя A'i -f Д вместо /v'j; по определению Д, это о г р а н и ч и л о бы вход. П р и б ы л ь 
фирмы 1 была бы 

П1 = (A'i + Д ) [ Д Л ' Ь ) - с0 - с] = Пь - К2(Р(КЬ) - с0 - с) > 

> П1 + К2[Р(К\ + К2 + Лз(A' i + К2)) - Р(КЬ)}. 

Поскольку Р — у б ы в а ю щ а я ф у н к ц и я , достаточно д о к а з а т ь , что 

А', + Кг + Лз(/Й + К2) < Кь, 

чтобы получить противоречие. П р е д п о л о ж и м , что 

A'i + К2 + A3(A' i + К 2 ) > А ь . 

Тогда фирма 1 могла бы инвестировать А] + A 3 (A ' i + К2) вместо К\ и получить 
прибыль 

П 1 + ( П 3 + / ) > п 1 + / > п 1 , 

где / — затраты на вход ф и р м ы 3 (которые ф и р м а 1 не д о л ж н а нести, чтобы 
накопить большие мощности) . Используя тот ф а к т , что [A'i + Аз( A'i + Л"2)] + Л*2 

сдерживает вход, мы снова получаем противоречие. 

Упражнение 8.6 

1. Монополист максимизирует 

по qk и qB. Условиями первого порядка я в л я ю т с я 

( 1 - е - 2 qA) + XqB = О 

и 
1 - с + Лг/А - 2qB = 0. 
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2. Если q^ ненаблюдаемо, разумно предполагается , что оно равно , с к а ж е м , 
Поэтому к о н к у р е н ц и я Курно ведется в соответствии с з а т р а т а м и с® = с— 

— Aq x . Ф и р м а 1 не может , м е н я я qx , в л и я т ь на поведение ф и р м ы 2. Условие 
первого п о р я д к а тогда 

где 
qf = [1 + с - 2(с -

Простые в ы ч и с л е н и я вместе 

= (1 -c + 2Agf)/3. 
равновесии дают 

d. 
6 - 2 \ \ 

Если qx наблюдается фирмой 2, тогда ф и р м а 1 
ф и р м ы 2 . З н а ч и т , условие первого п о р я д к а тогда 

может в л и я т ь на выпуск 

d c ? 
= О , 

и л и 
9 + 4А 

d > 
18 - 8А2 

Ф и р м а 1 выигрывает , когда ф и р м а 2 наблюдает ее выпуск первого периода . Если 
соперник ф и р м ы 1 не увеличит своего в ы п у с к а чуть больше, чем (3 + A ) d / ( 6 -
—2А2), она несет только убытки второго п о р я д к а . Но ф и р м а 2 знает , что с® ниже 

и, значит , qf будет больше. Ф и р м а 2 сокра-
щает свой выпуск , что приносит ф и р м е 1 вы-
году первого п о р я д к а . В случае постоянных 
затрат на вход ф и р м а 1 м о ж е т стремиться 
превысить и выпуск (9 + 4А)с?/(18 — 8А2) (пред-
полагая , что qx наблюдаемо) в ц е л я х удер-
ж а н и я входа ( к а к в игре Ш т а к е л ь б е р г а , об-
суждаемой в тексте) . Конечно, обучение де-
лом — л и ш ь один способ с о к р а щ е н и я бу-
д у щ и х затрат . Н а к о п л е н и е мощностей (см. 
текст) и инвестиции , которые с о к р а щ а ю т пре-
дельные з а т р а т ы (см. [14]), с л у ж а т отчасти 
той же цели , но н е з а в и с и м ы от т е к у щ е г о це-
нового поведения ф и р м ы . 

Упражнение 8.7 

Снижение предельных затрат ф и р м ы 1 сдвигает к р и в у ю р е а г и р о в а н и я этой 
ф и р м ы влево, к а к показано на рис. 8 .22. Равновесие х* = р*, следовательно, 
снижается , что приносит ущерб фирме 2 . Чтобы сделать вход непривлекатель-
ным, ф и р м а 1 д о л ж н а сократить свои предельные з а т р а т ы (т. е . д о л ж н а «пере-
инвестировать») . 

Упражнение 8.8 

Неверно. Квота превращает иностранную ф и р м у в «щенка» . Е с л и квота 
«не с л и ш к о м мала» (чуть н и ж е равновесного по Н э ш у выпуска) , она обязывает 
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иностранную ф и р м у назначать цену чуть в ы ш е цены Н э ш а и побуждает отече-
ственную ф и р м у повысить свою цену. Если квота б л и з к а к равновесию Н э ш а , 
она наносит п р я м ы е убытки второго п о р я д к а , а стратегический (косвенный) вы-
игрыш иностранной ф и р м ы — это в ы и г р ы ш первого п о р я д к а . 

Упражнение 8 .9 

Рассмотрим ценовое равновесие ( р * , р 2 ) 
Нэша (Бертрана) в отсутствие правитель-
ственного вмешательства . Если е мало , 
П'(Р* -f £ , р 2 ) равно IT^PIJPJ) во втором по-
рядке по е (поскольку ф и р м а 1 оптимизи-
рует). Теперь рассмотрим предел цены, рав-
ный р5 = р* + £ (рис. 8 .23) . 

в этом случае я в л я е т с я новым равновесием 
Нэша. П р и заданной ф и р м а 1 хотела бы 
снизить свою цену; однако она не может это 
сделать. Ф и р м а 1 находится в лучшем по-
ложении, несмотря на то (на самом деле благодаря тому) , что ее множество 
альтернатив сужено. Предел цены обязывает ее назначить в ы с о к у ю цену. Это 
эффект «щенка» . 

Упражнение 8 .10 

1, 2. См. главу 7. 
3 . Цена апельсина равна с . Следовательно, остаточный спрос на я б л о к и 

Рис. 8 . 2 3 . 

D = 
c + t -

2 Т 

М а к с и м и з а ц и я прибыли 

( Р 1 -
С + t - Pi 

21 

дает pi = с + t/2 и прибыль П1 = t/8. 
4. Ф и р м а 1 выигрывает t/2 — t/8 = 3 t/8, п о к и д а я р ы н о к апельсинов . 

Фирма 2 не увеличивает свою прибыль уходом с этого р ы н к а . З н а ч и т , в отсут-
ствие барьеров на выход ф и р м а 1 покидает р ы н о к апельсинов. Поэтому ф и р м а 2 
входит на р ы н о к апельсинов, д а ж е если ф и р м а 1 у ж е присутствует на обоих 
рынках (если затраты на вход не превышают t/2). 
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Г л а в а 9 
ИНФОРМАЦИЯ И СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ: 

РЕПУТАЦИЯ, ОГРАНИЧИВАЮЩЕЕ ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ, 
ХИЩНИЧЕСТВО 

О л и г о п о л и с т ы н а х о д я т с я под в л и я н и е м м н о г и х п е р е м е н н ы х , к о т о р ы е они 
не в состоянии наблюдать или точно оценить : их собственная ф у н к ц и я за-
трат , ф у н к ц и и затрат конкурентов , состояние спроса , и л и е м к о с т ь р ы н к а , 
с тратегические р е ш е н и я соперников . П о с к о л ь к у н е к о т о р ы е с в е д е н и я носят 
ч а с т н ы й х а р а к т е р ( н а п р и м е р , ф и р м а м о ж е т обладать х о р о ш е й о ц е н к о й собствен-
н ы х затрат , но не иметь н а д е ж н о й о ц е н к и з а т р а т соперников) , мы д о л ж н ы от-
носиться к р ы н о ч н о м у в з а и м о д е й с т в и ю к а к к и г р е с а с и м м е т р и ч н о й и н ф о р м а -
цией . 

Случай , к о г д а о л и г о п о л и с т ы к о н к у р и р у ю т в с т а т и к е (т. е . с т а л к и в а ю т с я 
л и ш ь о д н а ж д ы ) , я в л я е т с я наиболее п р о с т ы м . П р о с т о т а этого с л у ч а я следует 
из того, что, х о т я и н ф о р м а ц и я ф и р м ы — по м е н ь ш е й мере ч а с т и ч н о — и об-
н а р у ж и в а е т себя в ее д е й с т в и я х , н и к а к о й п о л ь з ы из этой и н ф о р м а ц и и извлечь 
невозможно , п о с к о л ь к у будущее в игре отсутствует . Поэтому ф и р м ы ведут себя 
близоруко , просто м а к с и м и з и р у ю т с т а т и ч н ы е п р и б ы л и , п о л ь з у я с ь своей частной 
и н ф о р м а ц и е й и о ц е н к о й действий соперников , основанной на той же ч а с т н о й ин-
ф о р м а ц и и . Р а з д е л 9 .1 обращается к с л у ч а ю с т а т и ч н о й ценовой к о н к у р е н ц и и , 
в котором ф и р м ы обладают л и ш ь частной и н ф о р м а ц и е й о своих собственных 
з а т р а т а х (особым случаем его я в л я е т с я о д н о к р а т н ы й а у к ц и о н ) . Б о л ь ш у ю часть 
предпосылок д л я д и н а м и ч е с к о г о с л у ч а я м о ж н о вывести и з этого статического 
а н а л и з а , в чем мы с м о ж е м убедиться в ра зделе 9 .2 . 

В главе 8 мы проследили , к а к ф и р м а м о ж е т и с п о л ь з о в а т ь о с я з а е м ы е пере-
менные ( к а п и т а л , опыт и т . д.) д л я того , чтобы з а щ и т и т ь и р а с ш и р и т ь свою 
долю р ы н к а . Однако существенную роль играет и и с т о р и я ф и р м ы , п о с к о л ь к у 
она передает с о п е р н и к а м соответствующую и н ф о р м а ц и ю и т а к и м образом воз-
действует на н е о с я з а е м ы е переменные , т а к и е к а к м н е н и я и л и у б е ж д е н и я . В 
ходе многопериодного олигополистического в з а и м о д е й с т в и я поведение ф и р м ы 
невольно о б н а р у ж и в а е т ее частное знание , которое впоследствии м о ж е т быть 
использовано с о п е р н и к а м и . Р а ц и о н а л ь н а я ф и р м а , о с о з н а ю щ а я это, и щ е т воз-
мож нос т и м а н и п у л и р о в а н и я и н ф о р м а ц и е й своих соперников , д а б ы впоследствии 
и з в л е ч ь из этого определенные выгоды. Подобные м а н и п у л я ц и и могут б ы т ь на-
з в а н ы « и н в е с т и ц и я м и в д е з и н ф о р м а ц и ю » . А н а л о г и я с и н в е с т и ц и я м и не слу-
чайна . В д а л ь н е й ш е м мы увидим, что к л а с с и ф и к а ц и я с м я г ч а ю щ и х с о п е р н и к а 
стратегий , п р и в е д е н н а я в главе 8, п р и м е н и м а и к с и т у а ц и я м с а с и м м е т р и ч н о й 
и н ф о р м а ц и е й . Р а з д е л 9 . 3 рассматривает предоставление входа (повторяемое вза-
имодействие при стабильной структуре отрасли) и д о к а з ы в а е т , что при опреде-
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ленных условиях асимметричная и н ф о р м а ц и я дает производителям субститутов 
стимул к повышению цен. 

В разделах 9 . 4 - 9 . 6 рассматриваются более агрессивные стратегии , связан-
ные со сдерживанием входа и л и побуждением к выходу (хищничество ) . Р а з -
дел 9.4 касается пересмотра Милгромом и Робертсом о г р а н и ч и в а ю щ е г о цено-
образования. Раздел 9 .5 анализирует хищничество в с л у ч а я х с л и я н и я , а раз-
дел 9.6 — репутацию многопродуктовой ф и р м ы . Р а з д е л ы 9 .7 и 9 .9 рассматри-
вают два других вида хищнического поведения: к о н ц е п ц и ю «длинной м о ш н ы » 
(«long purse») , в которой х и щ н и к пытается вычерпать ресурсы ж е р т в ы , и борьбу 
на истощение.1 

[ 9.1. СТАТИЧНАЯ КОНКУРЕНЦИЯ ПРИ АСИММЕТРИЧНОЙ ИНФОРМАЦИИ 

9.1.1. ПРОСТАЯ МОДЕЛЬ ЦЕНОВОЙ КОНКУРЕНЦИИ 

Общее представление об играх с асимметричной и н ф о р м а ц и е й м о ж н о из-
влечь из простого статичного примера . Рассмотрим двухпериодную конкурен-
цию. Второй период я в л я е т с я последним, т а к что ф и р м ы на этом этапе ведут 
себя таким же образом, к а к в статичной игре с информационной структурой , 
определяемой их позднейшими убеждениями в начале второго периода . По-
этому изучение статичной игры т а к ж е приводит в итоге к в ы и г р ы ш а м второго 
периода, пред ст ав ляющим собой ф у н к ц и и последующих убеждений . Но эти убе-
ждения есть не что иное, к а к предшествующие убеждения (в момент 1), скоррек-
тированные с учетом информации , привнесенной поведением к а ж д о й из ф и р м 
в первом периоде. Статический анализ , следовательно, п о к а з ы в а е т , к а к и е убе-
ждения относительно собственной частной и н ф о р м а ц и и ж е л а е т н а в я з а т ь своим 
соперникам к а ж д а я фирма , а т а к ж е предполагает , к а к в этих ц е л я х м о ж е т ис-
пользоваться поведение первого периода. 

Здесь мы рассмотрим ценовую игру дифференцированной дуополии , в кото-
рой — д л я простоты — одна из двух ф и р м обладает неполной и н ф о р м а ц и е й о 
затратах своего соперника. Предположим, что к р и в ы е спроса с и м м е т р и ч н ы и 
линейны на соответствующем участке: 

Di(Pi,Pj) = а - bp, + dpj, 
где0 < d < b. (Если к а ж д а я из фирм повышает цену на 1 дол. , то у обеих сокра-
тятся продажи. Этого требует d < b). П р е д п о л о ж и м , что два товара я в л я ю т с я 
субститутами и стратегическими дополнениями (d > О)2 и что ф и р м ы имеют 
технологии с постоянной отдачей от масштаба . Предельные з а т р а т ы ф и р м ы 2, 
С2, общеизвестны, тогда к а к предельные з а т р а т ы ф и р м ы 1, c j , и звестны т о л ь к о 
самой ф и р м е 1. Предположим, что д л я ф и р м ы 2 может a p r i o r i п р и н и м а т ь 
два значения: с\ (с вероятностью х) и Cj (с вероятностью 1 — х), где с\ < с ^ . 
Пусть 

* с® = хс\ + ( 1 -

обозначает ожидаемые предельные затраты ф и р м ы 1 с т о ч к и з р е н и я ф и р м ы 2. 
Фактические прибыли могут быть в ы п и с а н ы 

Пl(Pi,Pj) = (Pi - с«)(а - bpi + dpj). 
1 Д а л ь н е й ш е е о б с у ж д е н и е а с и м м е т р и ч н о й и н ф о р м а ц и и в о л и г о п о л и и с м . в [ 6 2 , 7 1 ] . 
2 С м . в в е д е н и е к о I I ч а с т и э т о й к н и г и . 
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Обе ф и р м ы выбирают свои цены одновременно, т а к что мы и щ е м равновесие 
Бертрана . 3 Ф и р м а 2 назначает р2 = р 2 - Ц е н а ф и р м ы 1, естественно, зависит 
от предельных затрат . Пусть р\ и р^ обозначают цены, в ы б и р а е м ы е ф и р м о й 1, 
если бы ее з а т р а т ы р а в н я л и с ь с^ или Cj1 соответственно. 

М а к с и м и з а ц и я прибыли ф и р м ы 1 при заданном cj и цене , установленной 
соперником, предполагает 

а — + b c i = О , 
и л и 

р 1 = 2 6 
( 9 . 1 ) 

рх я в л я е т с я возрастающей функцией затрат ф и р м ы 1, к а к о в а бы ни б ы л а цена, 
назначенная фирмой 2. С точки з р е н и я ф и р м ы 2, которая не знает c i , ожидае-
м а я цена ф и р м ы 1 такова : 

= х 

26 26 
( 9 . 2 ) 

Ф и р м а 2 нейтральна к риску и, значит , м а к с и м и з и р у е т свою ожидаемую 
прибыль: 

Е П 2 = х(р - с2)(а - Ьр2 + dp\)+ 
С\ 

+ ( 1 - Х)(Р2 - с2)(а — Ьр2 + d p " ) = 

= (Р2 - с2)(а - Ьр2 + dp\) 
по р 2 . Это дает 4 

а + dp\ + bc2 
Р2 = 26 

( 9 . 3 ) 

Рис. 9 .1 . 

В равновесии Н э ш а р2 = р 2 . Следовательно, 
уравнения (9.2) и (9.3) дают р\ и р£. А из уравне-
ния (9.1) затем получаем р\ и р^1. В дальнейшем 
нам понадобится только 

2ab + 2b2c2 + ad bdc\ 
4 6 2 -

( 9 . 4 ) 

Р и с . 9 .1 , и з о б р а ж а ю щ и й равновесие, отражает тот ф а к т , что к р и в а я реаги-
рования ф и р м ы 1 зависит от ее затрат — когда з а т р а т ы растут, к р и в а я реагиро-
вания сдвигается вправо. При симметричной и н ф о р м а ц и и равновесие Бертрана 

3 Т е х н и ч е с к и м ы в ы ч и с л я е м Б а й е с о в о р а в н о в е с и е ( с м . г л а в у 1 1 ) . 
4 Т о т ф а к т , ч т о р-1 з а в и с и т л и ш ь о т о ж и д а е м о й ц е н ы ф и р м ы 1 , о б ъ я с н я е т с я , без-

у с л о в н о , о с о б о й л и н е й н о й с т р у к т у р о й м о д е л и . 
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оказалось бы в В и л и С, в зависимости от того, н и з к и м и и л и в ы с о к и м и я в л я -
ются затраты с \ . П р и асимметричной информации все происходит «так , к а к 
если бы» ф и р м а 1 имела «среднюю кривую реагирования» Щ. Ц е н ы и Pi з а -
даются А — точкой пересечения кривой реагирования ф и р м ы 2 и средней к р и в о й 
реагирования ф и р м ы 1. 

Ключевое д л я нашего обсуждения д и н а м и к и свойство состоит в том , что (из 
уравнения (8.4)) цена ф и р м ы 2 я в л я е т с я возрастающей ф у н к ц и е й о ж и д а е м ы х 
затрат ф и р м ы 1, а значит , и возрастающей ф у н к ц и е й 1 - х . Ф и р м а 2 п о в ы ш а е т 
свою цену, когда увеличивается вероятность того, что з а т р а т ы ф и р м ы 1 в ы с о к и , 
поскольку высокое вызывает высокое р х , а товары я в л я ю т с я с т р а т е г и ч е с к и м и 
дополнениями (т. е. к р и в ы е реагирования на рис. 9 .1 восходящие) . 

9.1.1.1. ОБМЕН ИНФОРМАЦИЕЙ 

Теперь предположим, что ф и р м а 1 может без особых затрат передать досто-
верную информацию о С]. Это значит , что, если ф и р м а 1 ж е л а е т , она может 
полностью открыть ф и р м е 2 информацию о своих з атратах . Л е г к о видеть , что 
фирма 1 поступит именно т а к , несмотря на то что, когда она имеет н и з к и е за-
траты, обнаружение этого заставляет ее выглядеть агрессивной и приводит к 
низкой цене р2- Если же ф и р м а 1 имеет затраты Cj1, о б н а р у ж е н и е в ы з ы в а е т 
последующие убеждения (с полной информацией) в том, что х' = 0. Из урав-
нения (8.4) и того факта , что с^ становится равным ct1, следует: цена ф и р м ы 2 
принимает самое высокое из равновесных значений.^ Поэтому ф и р м а с высо-
кими затратами имеет все основания открыть свои з а т р а т ы с ц е л ь ю с м я г ч и т ь 
ценовое поведение ф и р м ы 2. У ф и р м ы с н и з к и м и з а т р а т а м и нет подобных стиму-
лов; однако нераспространение стоимостной и н ф о р м а ц и и с и г н а л и з и р у е т о том, 
что затраты низки — если бы они были высоки , и н ф о р м а ц и я о них б ы л а бы 
обнародована.6 

Эти несложные рассуждения позволяют сделать в а ж н ы й вывод д л я буду-
щего динамического анализа . Ф и р м а 1 имеет стимул доказать, что ее з а т р а т ы 
высоки еще до того, к а к ф и р м ы вступят в ценовую к о н к у р е н ц и ю . В дальней-
шем в этой главе мы будем предполагать , что подобный п р я м о й обмен инфор-
мацией невозможен ( скажем , данные о затратах нельзя проверить) ; ф и р м а 1 
скорее попытается посредством своего рыночного поведения сигнализировать, 
что ее затраты высоки . 7 К а к мы увидим, такое с и г н а л и з и р о в а н и е потребует 
определенных затрат . 

Упражнение 9.1**. Рассмотрим предыдущую модель, но с неопределен-
ностью в отношении симметричности затрат . Ф у н к ц и и спроса имеют вид 

5 З н а ч и т , ( 2 a b + 2 6 2 с 2 + ad + bdc" ) / ( 4 6 2 - d2). 
6 Э т о т а р г у м е н т ф о р м а л ь н о н а п о м и н а е т у т в е р ж д е н и е о т о м , ч т о п р о д а в е ц т о в а р а н е -

и з в е с т н о г о К а ч е с т в а д о л ж е н д а т ь п о л н у ю г а р а н т и ю , е с л и о н в с о с т о я н и и с д е л а т ь э т о б е з 
затрат . Н а ш е у т в е р ж д е н и е н е о г р а н и ч и в а е т с я с л у ч а е м д в у х п о т е н ц и а л ь н ы х у р о в н е й з а -
трат. Н а п р и м е р , п р и т р е х у р о в н я х ф и р м а с в ы с о к и м и з а т р а т а м и в с е г д а р а с с е к р е т и т с в о ю 
и н ф о р м а ц и ю . С л е д о в а т е л ь н о , о т с у т с т в и е к а к и х б ы т о н и б ы л о с в е д е н и й с и г н а л и з и р у е т 
о т о м , ч т о з а т р а т ы я в л я ю т с я н и з к и м и и л и п р о м е ж у т о ч н ы м и , и э т о п о б у ж д а е т ф и р м у 
п р о м е ж у т о ч н о г о т и п а т а к ж е о б н а р о д о в а т ь с т о и м о с т н у ю и н ф о р м а ц и ю . 

7 В о с т а л ь н ы х с л у ч а я х ф и р м а 1 п о п ы т а е т с я с и г н а л и з и р о в а т ь о т о м , ч т о е е з а т р а т ы 
низки . 
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D i ( p i , p j ) = 1 — Pi + Py Предельные затраты фирм выбираются независимо 
из общего распределения со средним се и дисперсией <т2. Затраты фирм явля-
ются частной информацией. Каждая фирма может сделать свою стоимостную 
информацию известной своему сопернику (информация проверяема). Однако 
по некоторым причинам фирмы не в состоянии на практике предоставить свою 
информацию, если они заранее не подписали соответствующий договор. Рас-
смотрим такую последовательность событий: 1) фирмы еще до выяснения своих 
затрат решают, делиться ли ex post информацией о затратах; 2) фирма г опреде-
ляет с , (г = 1 , 2 ) ; 3) фирмы обмениваются информацией, если это было оговорено 
заранее; в противном случае они не делают этого; 4) они конкурируют по ценам. 

1. Найдите ценовое равновесие в отсутствие обмена информацией. (Указа-
ние: воспользуйтесь симметрией; покажите, что средняя цена каждой фирмы 
ре = 1 -f с

е ) . Покажите, что ex ante прибыль фирмы г теперь 
2 

Е Е П 1 = 1 + — . 
С ) С 2 4 

2. Определите ценовое равновесие при условии разделения информации. 
Покажите, что ex ante прибыль фирмы г теперь 

2ст2 

Е Е П ' = 1 + 
9 

3. Сделайте вывод, что фирмы не согласны делиться стоимостной информа-
цией. Обсудите этот результат.8 

9.1.1.2. АУКЦИОНЫ 

Интересным специальным случаем ценовой конкуренции при асимметрич-
ной информации является аукцион первой цены. В простейшей форме аукцион 
обладает следующими особенностями: покупатель (который заменяет потреби-
теля из модели ценовой конкуренции) имеет единичный спрос. Каждый прода-
вец (фирма) знает свои частные затраты поставки единицы товара, но не знает 
затрат соперников. Аукцион первой цены отбирает продавца, предложившего 
самую низкую цену, и он получает предложенную цену. Аукцион первой за 
явки, следовательно, эквивалентен ценовой конкуренции с совершенными суб-
ститутами (и особой кривой спроса).9 
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9.1.2. ОБСУЖДЕНИЕ 

Рассмотрим теперь неформально, как предыдущий анализ опирается на 
наши предположения о функциях спроса, о природе асимметричной информа-
ции и типе конкуренции. В ходе анализа мы акцентируем наше внимание на 
предшествующих конкуренции стимулах к раскрытию информации. 

8Обмен информацией в олигополии изучали Кларк [15], Фрид [20], Гэл-Ор [29, 30], 
Ли [41], Нэйлебуф и Зекхаузер [59], Новшек и Зонненшайн [61], Понссар [65], Ша-
пиро [79] и Вайвес [82]. 

9Более обширный обзор литературы по аукционам см. в работах [49, 53]. Простое из-
ложение главных результатов в случае двух типов участников торгов см. в [46]. Пример 
нахождения равновесия для аукциона первой цены см. в разделе 11.4. 
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• Дополнения в сравнении с субститутами. Мы предположили, что то-
вары, производимые двумя фирмами, являются субститутами по спросу (d > 0). 
Если бы они были дополнениями (d < 0), каждая фирма желала бы также при-
твориться, что ее затраты высоки. Чтобы понять почему, предположим, что 
фирма 2 уверена в том, что фирма 1 имеет высокие затраты. Тогда фирма 2 
считает, что фирма 1 назначит высокие цены, сокращая спрос, с которым стал-
кивается фирма 2. Затем фирма 2 приходит к необходимости снизить свою 
цену, что увеличивает спрос у фирмы 1. В случае дополнений по спросу устано-
вление низкой цены подобно предложению общественного блага; каждая фирма 
заявляет, что она не будет предлагать данный товар, чтобы заставить сделать 
это соперника.10 

« Информация о затратах в сравнении с информацией о спросе. Мы пред-
полагали, что фирмы владеют частной информацией о своих затратах. "У них 
также может быть частная информация о спросе. В рассмотренном выше при-
мере они могут не знать, например, свободного члена а, но могут приобрести о 
нем секретную информацию: = а + £, , где е, — случайное отклонение от неиз-
вестного истинного значения а. В этом случае легко видеть, что каждая фирма 
попытается притвориться, что спрос высок (т. е. объявить, что а{ велико). Этот 
шаг дает соперникам фирмы стимул к повышению своих цен.1 1 

• Ценовая конкуренция в сравнении с количественной. Как и в главе 8, если 
ценовую конкуренцию заменить количественной (т. е. конкуренцией «мощно-

стей»), результаты обычно получаются обратными.1 2 Например, пусть фирма 
j стремится продемонстрировать своим соперникам, что она имеет низкие за-
траты. Это сигнализирует о высоком уровне производства, что заставляет со-
перников сокращать собственное производство. 

9.2. ДИНАМИКА: ЭВРИСТИЧЕСКИЙ ПОДХОД 

Далее в этой главе прямое раскрытие частной информации исключается. 
| Фирмы пытаются косвенно манипулировать знаниями своих соперников, вы-
бирая поведение, которое отличается от оптимального поведения при симме-
тричной информации. Чтобы сосредоточиться на этом вопросе, предположим, 
что фирмы ведут ценовую конкуренцию в течение двух периодов и что част-
ная информация касается собственных затрат фирм. Если не встает вопрос о 
входе или выходе, фирма стремится выглядеть неагрессивной, чтобы побудить 
соперников повысить свои цены. Поэтому для того, чтобы сигнализировать вы-
сокие затраты, в первый период фирма назначает высокую цену. 1 3 Значит, на 

, языке главы 8 предоставление входа требует стратегии «щенка». Исход в этой 

10По терминологии главы 8 товары являются стратегическими субститутами, и низ-
| кая цена фирмы 2 эквивалентна «мягкости». 

Далее в этой главе будет предполагаться, что товары являются субститутами и стра-
тегическими дополнениями. 

11В случае неопределенности в отношении углового коэффициента Ь обе фирмы пред-
почли бы притвориться, что Ь мало (т. е. спрос высок). Аналогично они попытались бы 
притвориться, что d велико (спрос высок). См. уравнение (9.4). 

12Пока цены являются стратегическими дополнениями, а объемы выпуска — стра-
тегическими субститутами. 

!3Причина того, почему подобная стратегия сигнализирует о затратах, состоит в 
j том, что повышение цены в пределе обходится дешевле фирме с высокими затратами, 
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ситуации оказывается ближе к сговору, чем при симметричной информации. 
Раздел 9 .3 неформально рассматривает аргументацию этих вопросов. 

Чтобы сдержать вход или стимулировать выход соперников, фирма выби-
рает более агрессивную стратегию «вожака». Действительно, эта фирма стре-
мится сигнализировать о низких затратах, чтобы заставить соперника усо-
мниться в своей жизнеспособности на рынке. Таким образом, фирма назначает 
низкую, а не высокую цену. Это является основой для модели ограничительного 
ценообразования, рассматриваемой в разделе 9.4. Две важные разновидности 
этой модели представлены в разделах 9 .5 и 9.6. В концепции ограничитель-
ного ценообразования подразумевается, что низкая цена лишает смысла вход 
или побуждает соперника к выходу. В том случае, если возможны поглощения, 
низкая цена может также помочь фирме дешево выкупить своего соперника, по-
скольку он, уверенный в том, что рынок не слишком прибылен, готов продать 
все свои акции по низкой цене поглощения (см. раздел 9.5). Агрессивное (хищ-
ническое) поведение может быть направлено не только на побуждение к выходу 
существующего соперника. Оно также может сигнализировать предполагаемым 
соперникам, что вход не является прибыльным. Например, фирма, обладаю-
щая монопольной властью на нескольких географических рынках, может «тер-
зать» фирму, которая входит на один из ее рынков, не потому, что подобная 
агрессия повышает ее прибыли на этом рынке, а потому, что она удерживает 
вход того же самого или других конкурентов на остальные рынки (см. раз-
дел 9.6). 

В литературе предлагаются два типа тесно связанных между собой моде-
лей. В сигнализационной модели цена фирмы 1 непосредственно наблюдается 
ее соперником. Однако иногда цена держится в секрете, а вместо нее в распо-
ряжении фирмы 2 находятся лишь данные о ее собственных спросе и прибыли 
(которые зависят от недоступной цены фирмы 1). Теперь, если частная инфор-
мация фирмы 1 касается ее затрат (или ее спроса), применимы те же самые 
принципы, что и в рамках сигнализирования, за исключением того, что сигнал 
фирмы 1 искажается шумом (случайными отклонениями) в функции спроса. 
Однако в случае ценовой секретности фирма 1 не нуждается в частной инфор-
мации, чтобы попытаться манипулировать информацией фирмы 2. Предполо-
жим, например, что спрос обладает свойством неопределенности и коррелирует 
во времени. Тогда спрос фирмы 2 зависит от двух ненаблюдаемых переменных: 
неопределенности спроса и цены фирмы 1. Фирма 2 сталкивается с «проблемой 
извлечения сигнала» («signal-extraction problem») и оказывается не в состоянии 
целиком восстановить параметр спроса. Как мы увидим, низкая цена фирмы 1 
может быть принята фирмой 2 за низкий уровень спроса, поскольку и то и 
другое сокращает спрос фирмы 2. Тогда фирма 1 имеет стимул к искажению 
процесса обработки информации фирмой 2. К счастью, методы и общие выводы 

чем срирме с низкими. Математически 

д 
дс, 

где £>,(') — кривая остаточного спроса; р_, — цена (цены) соперника (соперников). Чи-
татели, знакомые с сигнализационной моделью Спенса (см. главу 11, Дополнительный 
раздел), вероятно, отметят, что это не что иное, как условие соответствия для сигнали-
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для сигнализационной модели и для модели искажения сигнала оказываются 
очень похожими.1 4 

9.3. ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ ВХОДА И ТАЙНЫЙ СГОВОР15 

Идею о том, что фирма может повысить свою цену с целью сигнализиро-
вать о высоких затратах и смягчить поведение соперников, разработал Ортега-
Рейхерт. В главе 8 диссертации 1967 г. он рассмотрел дуопольную модель двух 
последовательных аукционов первой цены. (Представьте себе аукционы, орга-
низованные правительственными службами по поводу аренды нефтяных полей, 
закупки медикаментов или электрооборудования). Две фирмы (г 1 ,2) выби-
рают свои затраты С{ поставки единицы товара из общей функции распределе-
ния F(c t |A), где А — неизвестный параметр распределения (выбранный из своего 
распределения G(A)). Затраты выбираются независимо по фирмам и периодам, 
так что результаты не связаны с порядковой корреляцией. Спрос общеизвестен. 
Продавец, назначающий наименьшую цену, получает право поставить единицу 
товара по цене, которую он запросил, а другой участник ничего не продает; и 
это справедливо для каждого из периодов, А и В. Если бы затраты первого пе-
риода, ИС2

а, были общеизвестны, обе фирмы могли бы использовать их для 
корректировки своих предположений о А. Однако предполагается, что фирма j 
знает только с* и цену соперника в первый период, p f . Таким образом, в первом 
периоде (А) фирма г повышением своей цены выше оптимального для данного пе-
риода уровня сигнализирует, что ее затраты, с-4, высоки и, следовательно, рас-
пределение затрат F отклоняется в сторону высоких затрат.1 6 Поэтому фирма i 
убеждает фирму j в том, что затраты фирмы i во втором периоде также, скорее 
всего, будут высокими. Эта информация, по ясным теперь для нас причинам, 
смягчает поведение фирмы j (т. е. побуждает ее предлагать высокую цену) в пе-
риод В, что выгодно фирме г.17 Модель Ортеги-Рейхерта, несмотря на то что она 
технически сложна (как и большинство моделей этой главы), хорошо иллюстри-
рует компромисс, имеющий место при выборе аукционов, которые раскрывают 

14Читатели, знакомые с динамическими играми с неполной информацией (см. 
главу 11), могут, однако, отметить, что модели искажения сигнала имеют тенденцию 
к сокращению числа равновесий. (Обычно меньше «вне равновесных» убеждений и, зна-
чит, меньше запас для определения выбора фирмой 2 неизвестного параметра). Неко-
торые взаимоотношения между моделями скрытых действий и скрытой информации см. 
в [52]. 

15Этот раздел, несмотря на свою неформальность, будет труден для тех читателей, 
которые не знакомы с играми неполной информации. Для этих читателей должен быть 
полезен раздел 11.5. 

16Предположим, что Л — параметр стохастического доминирования первого по-
рядка. Тогда Л > А' означает, что 

F(c|A) > F(c|A') 

для всех с. (В распределении параметра А больший вес имеет нижний хвост распределе-
ния). Таким образом, низкое pf- сигнализирует фирме j , что cf- низкое и, следователь^, 
А, вероятно, будет высокой. 

17Ортега-Рейхерт находит совершенное Байесово равновесие в закрытой форме для 
конкретного класса распределений — экспоненциального для F: 

/ ( с |А) = Ае - А с 
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частную информацию. Эта модель позволяет предположить, что асимметрич-
ная информация все же может дать фирмам стимул занимать неагрессивную 
позицию в ценовой конкуренции в зрелой отрасли.1 8 

Мейлах [43] и Риордан [69] разработали подобные модели повторяемой це-
новой конкуренции в условиях асимметричной информации. 1 9 В частности, 
Риордан показывает, что можно получить нечто, напоминающее предположи-
тельные вариации (см. главу 5), введя асимметричную информацию. Согласно 
литературе о предположительных вариациях, каждая фирма предполагает, что, 
увеличив свою цену на 1 дол., она побудит соперника поднять его цену на 7, где 
7 — коэффициент предположительных вариаций. Как мы видели в разделе 6.2, 

для положительных с и А и Г для G: 

Г(г) 

для Д > 0 , г > 2 , А > 0 , где f a g — плотности распределений. Он показывает, что 
каждая фирма действительно получает репутацию мягкой. 

Что происходит при рассмотрении более чем двух периодов? Со временем А стано-
вится все точнее и точнее известной и стимул к манипулированию информацией снижа-
ется. Таким образом, долгосрочное поведение должно выглядеть как серия идентичных 
статических или близоруких аукционов первой цены с известным параметром А. Однако 
это вопрос моделирования. Предположим, что А не является константой, а несовершенно 
коррелирует со временем (это предположение взято из [34]). Например, она может под-
чиняться авторегрессионному процессу первого порядка: At = pXt-\ + £ t . где 0 < р < 1, 
а шум £( независим и одинаково распределен. Тогда, поскольку постоянно поступает 
новая информация, фирмы всегда будут продолжать назначать высокие цены. 

1 8 0 тайном сговоре см. главу 6. Бикчендэни [8] приводит пример, в котором по-
вторное предложение цены ведет к тому, что фирма обеспечивает себе репутацию скорее 
жесткой, чем мягкой. Он рассматривает повторные аукционы второй цены с «общими 
ценностями». Предположим, например, что две фирмы предлагают цену на аренду ме-
сторождений нефти. У каждой фирмы есть частная информация о количестве нефти на 
участке. Ценность является общей в том смысле, что информация одной фирмы пред-
ставляет интерес для ее соперника не только в целях предсказания поведения первой 
фирмы, но также и для оценки ценности нефтяных участков. Известным случаем для 
общих ценностей (см., например [57]) является «ответ победителя»: побеждающая фирма 
обнаруживает, что ее соперник, предложивший более низкую цену, невысоко оценил дан-
ный нефтяной участок, что является плохим известием. Это побуждает фирму предлагать 
цену осторожно. Сама по себе проблема победителя не означает, что фирма манипули-
рует информацией в первом периоде. В частности, если оценки распределены независимо 
и идентично и отсутствует порядковая корреляция, фирмы, участвующие в торгах, рас-
сматривают два аукциона как независимые. Но теперь предположим, что фирма 1 может 
иметь или может не иметь преимущество перед фирмой 2 в затратах бурения и что это 
является частной информацией фирмы 1. В случае одного аукциона фирма 2 предлагает 
цену менее агрессивно из-за возможности того, что фирма 1 имеет преимущество в затра-
тах. Ответ победителя усугубляется тем, что если фирма 2 выигрывает, а фирма 1 имеет 
преимущество в затратах, то у фирмы 1 были весьма пессимистические представления 
о количестве нефти. Это означает, что в рамках повторного аукциона фирма 1 хочет 
сформировать репутацию имеющей преимущество в затратах (т. е. сильной). Более по-
дробно см. [8]. Краткий обзор этой модели и другие модели, использующие репутацию, 
см. в [84]. 

19См. также [12, 26, 44, 45]. Модель Риордана в действительности сформулирована 
в терминах количественной конкуренции; однако, как он замечает, она также применима 
к ценовой конкуренции при осторожном изменении результатов на обратные между стра-
тегическими взаимозаменяемыми и взаимодополняющими товарами. 
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такие предположения в статической модели нерациональны: так как у сопер-
ника нет времени реагировать, единственным рациональным предположением 
будет 7 = 0. Однако в динамической модели фирма может заставить соперника 
поднять свою цену (в будущем, а не в текущем периоде). 

Чтобы посмотреть, как это происходит, предположим, что предельные за-
траты каждой фирмы нулевые. Спрос фирмы i 

Свободный член функции спроса а, неизвестный обеим фирмам, распределен на 
вещественной прямой (для простоты) со средним значением ае. Сначала рассмо-
трим однопериодную модель. Фирма i максимизирует 

Е ( а - , = (а е ~ 

по pi, что дает 

Pi = 

По симметрии статическое равновесие Бертрана есть 

Pi = Р2 = ае • 

Теперь рассмотрим двухпериодную версию этой модели. Свободный член а 
одинаков в каждом периоде. Каждая фирма видит только реализацию своего 
спроса, поэтому ее соперник может тайно снизить цену. (Технически это модель 
создания помех сигналам). В нашем симметричном равновесии каждая фирма 
назначает цену а в первом периоде. Если свободный член равен а, каждая 
фирма i точно узнает а, наблюдая свой спрос в первом периоде: 

Df = а — а + а = а. 

Игра во втором периоде является игрой с полной информацией; поэтому в рав-
новесии Бертрана во втором периоде обе фирмы назначают цену а . 2 0 

Предположим, что фирма г отклоняется и назначает цену pf ф а ь первом 
периоде. Фирма j видит спрос 

Df = а - а + р$. 

Следовательно, ее представление об а, а, заданное 

а — а + pf =а — а а = а, 

ошибочно. Таким образом, 

а(р*) = а + (р? - а ) . (9 .5) 

Во втором периоде фирма j полагает, что участвует в игре с совершенной ин-
формацией со свободным членом a ( p f ) , поэтому она назначает цену р® = a(Pl

A). 

20Функции реагирования имеют вид pf = (а + р®)/2. По симметрии pf = pj = а. 
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Используя уравнение (9.5), мы получаем коэффициент предположительных ва-
риаций: 

Увеличение цены в первом периоде на единицу порождает увеличение на еди-
ницу цены соперника во втором периоде. 

Для вывода а поступают следующим образом. Фирма i при отклонении не 
заботится об а. Следовательно, она максимизирует свою прибыль во втором 
периоде: 

шах[а - pf 

Таким образом, 

2 2 

По теореме об огибающей производная прибыли во втором периоде по pf 

dpf 

Ожидание этой производной по а есть, следовательно, 

е , Рг - а 

В первом периоде максимизируется ожидаемая сегодняшняя дисконтированная 
прибыль фирмы г. Тогда сумма предельной прибыли в первом периоде 

-[(ае - рА + а)р? 

и предельной прибыли во втором периоде равна О: 

а — а = 0. 

В равновесии pf = а, что вместе с уравнением (9.6) дает 

а = 

(9.6) 

(9.7) 

Каждая фирма в первом периоде скорее назначает цену а е (1 + 6 ) , чем ае (которая 
в среднем назначалась бы при полной информации об а и которая назначалась 
бы при неполной информации в однопериодной модели).2 1 

Модель Мейлаха стоит ближе, чем модель Риордана, к модели Милгро-
ма—Робертса с наблюдаемыми ценами и частной информацией о затратах, ко-

21 Здесь удовлетворено условие второго порядка. Если а компактно, может быть 
очень трудно удовлетворить глобальное условие второго порядка. 
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торая обсуждается в следующем разделе. (Модель Мейлаха — это модель сигна-
лизирования). Выводы, однако, похожи. Этот подход, безусловно, оправдывает 
статический подход предположительных вариаций, но иллюстрирует положи-
тельное влияние цены фирмы на цену ее соперника. 22 

9.4. МОДЕЛЬ ОГРАНИЧИВАЮЩЕГО ЦЕНООБРАЗОВАНИЯ 
МИЛГРОМА—РОБЕРТСА 

Часто говорилось, что утвердившаяся на рынке фирма может препятство-
вать входу других фирм назначением низкой цены. Концепция ограничиваю-
щего ценообразования Бэйна [5] была построена на идее о том, что, если имеется 
положительная связь между ценой до входа на рынок и скоростью или степенью 
вхождения, утвердившаяся фирма действительно имеет стимул снижать цену. 2 3 

Несмотря на то что взгляды Бэйна преобладали в течение тридцати лет, мно-
гие экономисты ощущали неудобства применения их к антитрестовскому ана-
лизу. Осуждать фирму за то, что она заставляет потребителей платить слишком 
мало, казалось парадоксальным. Более важно то, что было неясно, как низкая 
цена может помешать входу. Как намекал Бэйн, низкая цена нужна для пе-
редачи плохих новостей потенциальным новичкам об их прибыльности на рын-
ке. 

Одним из возможных объяснений является то, что цена утвердившейся 
фирмы имеет ценность связывания (commitment value). Иначе говоря, новички 
ожидают, что цена, действовавшая до входа, будет преобладать и после входа. 
Однако такая теория не очень убедительна. Вход на многие рынки является 
решением, охватывающим период в несколько месяцев или лет, в то время как 
цена может измениться в течение нескольких дней или недель. Следовательно, 
любые потери, которые может понести потенциальный новичок от низкой цены 
до входа, незначительны. Цены per se имеют лишь кратковременную ценность 
связывания [21]. Однако может иметь место случай, когда низкая цена до входа 
совмещается с высокими мощностями до входа. Мощности могут иметь более 
высокую ценность связывания, чем назначенная цена. Тогда фактором сдер-
живания входа являются скорее мощности укоренившейся фирмы, чем ее цена 
(см. главу 8). 

В этом разделе мы рассмотрим отрасли, в которых производственные мощ-
ности не обязательно имеют ценность связывания. Как мы увидим, укоренив-
шаяся фирма может тем не менее снизить цену, если существует угроза входа 
на рынок новичка. Работой, имеющей решающее значение для пересмотра док-
трины ограничивающего ценообразования (и вообще для привлечения нашего 
внимания к значению асимметричной информации для антимонопольного ана-
лиза), является [54]. В следующем разделе дана упрощенная версия двухпери-
одной модели Милгрома—Робертса.2 4 

22При конкуренции качества выводы, естественно, обратны. Например, в модели 
Мейлаха увеличение объема выпуска сигнализирует низкие затраты и, следовательно, 
высокий объем выпуска в будущем. Это побуждает соперника снижать объем выпуска в 
будущем. Как отмечает Риордан, в этом случае имеют место отрицательные предполо-
жительные вариации. 

23Модель, устанавливающую внешнюю связь между ценой до входа и входом, см. 
в [32]. 

24Представленный здесь анализ заимствован из [26, sect. 6]. 
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9.4.1. МОДЕЛЬ 

Рассматриваются два периода и две фирмы. Фирма 1, укоренившаяся, 
является монополией в первом периоде и выбирает цену первого периода pi . 
Фирма 2, новичок, решает в этих обстоятельствах входить или не входить во 
втором периоде. Если она входит на рынок, во втором периоде образуется дуопо-
листическая конкуренция. В противном случае фирма 1 остается монополией. 

Как и в статической модели раздела 9.1, затраты фирмы 1 могут быть низ-
кими (с вероятностью х) или высокими (с вероятностью 1 — х). Обозначим через 
М[(р\) прибыль укоренившейся монополии, если она назначает цену p i , где t = 
=L, Н (низкие или высокие затраты).2 5 Обозначим и р^ соответственно мо-
нопольные цены, назначаемые укоренившейся фирмой, если ее затраты низки 
или высоки. Из главы 1 мы знаем, что pL

m < р ^ . Обозначим через MjL и 
прибыль укоренившейся фирмы, когда она максимизирует краткосрочную 

прибыль, в зависимости от ее типа (М{ = M/(pf n ) ) . Предположим, что М[(р\) 
строго вогнута по рг. 

Фирма 1 знает с самого начала свои затраты. Фирма 2 не знает затрат 
фирмы 1. Для простоты (следуя Милгрому и Робертсу) предположим, что 
фирме 2 становятся известными затраты фирмы 1 сразу после ее входа в слу-
чае, если она решила входить. Тогда, если во втором периоде будет существовать 
дуопольная ценовая конкуренция, она будет независима от цены, назначенной в 
первом периоде. Обозначим через D\ и Dl

2 дуопольные прибыли двух фирм, если 
фирма 1 имеет тип t. возможно, включает затраты на вход). Чтобы сде-
лать модель более интересной, предположим, что на решение фирмы 2 о входе 
влияют ее предположения о затратах фирмы 1: 

> 0 > D\. ( 9 . 8 ) 

Значит, в условиях симметричной информации фирма 2 вступит на рынок, если 
и только если затраты фирмы 1 будут высокими. Общий коэффициент дискон-
тирования будет 6. 

Так как фирма 1 предпочитает быть монополией (М{ > D\ для t = L, Н), 
очевидно, что эта фирма желает распространять информацию о том, что она 
имеет низкие затраты. Проблема в том, что для осуществления этого у нее нет 
прямых средств, даже если у нее действительно низкие затраты. Косвенный 
путь — сигнализирование посредством назначения низкой цены, р\. В нашем 
примере фирма 1 может хотеть назначить цену р\, даже если у нее высокие за-
траты. Потери монопольной прибыли в первом периоде могут быть перекрыты 
выгодами во втором периоде оттого, что фирма осталась монополией. Значит ли 
это, что фирма, желающая вступить на рынок, останется вне рынка, наблюдая 
ц е н / p j ? Это неочевидно. Рациональный новичок, знающий, что «лгать» та-
ким образом в интересах существующей фирмы, не обязательно сделает вывод о 
низких затратах последней. В свою очередь укоренившаяся фирма знает, что но-
вичку известно об этом побуждении и т. д. Как показывают Милгром и Роберте, 
корректным способом анализа этой динамической игры с неполной информа-
цией является нахождение совершенного Байесова равновесия (см. главу 11). 

25Таким образом, М\ (р\) = (pi — c')D™(p!), где монопольный спрос. 
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В этой модели существует два типа возможных равновесий.2 6 В разделя-
ющем равновесии укоренившаяся фирма не выбирает в первом периоде одну и 
ту же цену, когда ее затраты низки и когда они высоки. Тогда цена первого 
периода полностью раскрывает затраты новичка. В объединяющем равновесии 
цена первого периода не зависит от уровня затрат. Тогда новичок не получает 
никакой информации о затратах и его последующие предположения идентичны 
предыдущим (т. е. для него вероятность того, что затраты низки, все еще равна 

Найдем разделяющее равновесие. Имеются два необходимых условия: 
фирма с низкими затратами не хочет выбирать равновесную цену фирмы с вы-
сокими затратами, и наоборот. Затем мы завершаем описание равновесия, вы-
бирая убеждения, которые находятся вне траектории равновесия (т. е. для цен, 
которые отличаются от двух возможных равновесных цен) и препятствуют от-
клонениям обоих типов фирм от равновесных цен. В разделяющем равновесии 
цена фирмы с высокими затратами стимулирует вход. Таким образом, она вы-
бирает цену р^ (если бы она не выбирала такую цену, она могла бы увеличить 
прибыль в первом периоде без неблагоприятного эффекта на вход). В резуль-
тате она получает Mj + SDОбозначим р\ цену фирмы с низкими затратами. 
Фирма с высокими затратами, назначая эту цену, препятствует входу и получает 
Мх(рjL) + ёМj1. Следовательно, необходимым условием равновесия является 

MjH - м?(р\) > ё{М? - Df ). (9 .9) 

Подобным же образом фирма с низкими затратами должна максимизировать 
свою прибыль, выбирая р\. Так как она могла бы назначить свою монопольную 
цену и получить в худшем случае МjL + (в худшем случае pjj, вызывает 
вход) и так как в равновесии она получает Мх(р\) + ёМ\, необходимо, чтобы 

М\ - М\{р\) < ё{М\ - D\). (9.10) 

Чтобы модель была более интересной, предположим, что не существует раз-
деляющего равновесия, в котором каждый тип фирмы ведет себя как в условиях 
полной информации, т. е. фирма с высокими затратами желала бы объеди-
ниться, если бы р\ равнялось р^: 

М* - M?(PLJ < ё(М? - £>?). (9 .11) 

Чтобы охарактеризовать множество р\, удовлетворяющих уравнениям (9.9) 
и (9.10), мы должны сделать более специфичные предположения о спросе и 
структуре затрат. (Это делается в разделе 9 .4 .1 .1 , который следует пропустить 

26В действительности может существовать и третий тип равновесия, в котором уко-
ренившаяся фирма использует смешанную стратегию. 

27Бэгуелл [3] анализирует, может ли укоренившаяся фирма сигнализировать свои 
затраты другими способами (например, может ли реклама «вытеснить* ценообразование 
как сигнализирующий инструмент). Он находит, что расточительная реклама не исполь-
зуется в равновесии: затраты в 1 дол. фирмы с высокими затратами на подражание 
фирме с низкими затратами стоят фирме с низкими затратами меньше 1 дол., если она 
снижает свою цену, и ровно 1 дол., если она занимается рекламированием. Дальнейшие 
исследования (в частности, когда реклама не является расточительной) см. в [4]. 
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при первом чтении). Для наших целей будет достаточно заметить, что при 
разумных условиях уравнения (9.9) и (9.10) определяют интервал [p] ,pi ] , где 
Pi < Pm- Таким образом, для разделения фирма с низкими затратами должна 
назначить цену настолько ниже ее монопольной цены, чтобы сделать объедине-
ние для фирмы с высокими затратами весьма дорогостоящим. 

9.4.1.1. ВЫВОД ИНТЕРВАЛА РАЗДЕЛЯЮЩИХ ЦЕН 

Причиной, по которой фирма с высокими затратами должна назначить низ-
кую цену, является так называемое сортирующее условие, или условие един-
ственного пересечения (см. главу 11): 

> 0. 
dpi 

Как мы видели в разделе 9.2, это условие здесь выполняется, так как 

> 0. 
dpi 

Это условие гарантирует, что кривые 

У = М\ 

и 

пересекаются не более одного раза в пространстве {р^ , у } . Далее при этих пред-
положениях, чем ниже затраты укоренившейся фирмы, тем больше она выигры-
вает, оттого что остается монополистом. Положив, что D i ( p i , p 2 ) — дуополь-
ный спрос для фирмы 1 (заметьте, что D i ( p i , + о о ) = D™(pi)), Mj (c j ) и £>i(cj) 
монопольные и дуопольные прибыли при затратах с j, a и р!> равновесные 
дуопольные цены (функции cj), и используя теорему об огибающей, имеем 

— maxlYpi 
Pi 

m a x l Y p i — 
Pi 

Третий член в этом уравнении предположительно отрицателен (так как pd -
—ci > 0, d D i / d p 2 > 0 и — при слабых условиях (см. главу 8) — d p 2 / d c i > 0). 
Таким образом, если монопольный спрос фирмы 1 превышает ее дуопольный 
спрос, Mi — D1 убывает по ci и, следовательно, 

D\ > М? - D!Н. 
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Этот случай имеет место в модели 
размещения с единичным спросом, 
проанализированной в главе 7, где 
монопольный спрос равнялся объ-
ему рынка (т. е. был максимально 
возможным спросом). Используя 
эти выводы, мы можем получить ин-
тервал [p\ ,p i ] из рис. 9.2. р\ таково, 
что уравнение (9.9) выполняется как 
равенство; оно называется разделя-
ющей ценой наименьших затрат, 
поскольку среди всех потенциаль-
ных разделяющих цен фирма с низ-
кими затратами предпочла бы имен-
но^ (ближайшее к 

8 (Mj-DJ) 

S(M^) 

9.4.1.2. А Н А Л И З РАЗДЕЛЯЮЩЕГО РАВНОВЕСИЯ 

Необходимые условия, изученные в разделе 9 .4 .1 .1 , являются т а к ж е и до-
статочными. Пусть фирма с высокими затратами выбирает р ^ , а фирма с низ-
кими затратами выбирает р\ из [pi ,pi ] . Когда наблюдается цена, отличная от 
этих двух цен, предположения произвольны (при неожиданном событии пра-
вило Байеса не дает последующих предположений фирмы 2). Самый простой 
способ найти равновесие — это выбрать предположения, которые способствуют 
входу (тогда оба типа фирм не будут стремиться отклониться от предполагав-
шихся равновесных стратегий); поэтому укажем, что, если рх не принадлежит 
{Рт' Р\}' последующие предположения х' равны О (фирма 2 полагает, что у 
фирмы 1 высокие затраты).28 Теперь проверим, действительно ли ни один тип 
фирм не хочет отклоняться. Фирма с высокими затратами получает монополь-
ную прибыль в первом периоде и, таким образом, не желает отклоняться к дру-
гой цене, которая способствует входу. Также (в соответствии с уравнением (9.9)) 
она не отклоняется к р\. Аналогично для фирмы с низкими затратами. Таким 
образом, мы получили континуум разделяющих равновесий.2 9 

Обычно считается, что «разумно» только одно из этих разделяющих рав-
новесий — равновесие с наименьшими затратами. Предположим, что фирма 1 
назначает цену рг из [pj ,pi] . Эта цена для фирмы с высокими затратами до-
минируется, т. е. фирма с высокими затратами всегда находится в лучшем 
положении, назначая ц е н у р ^ , а не pi, каковы бы ни были ее ожидания о влия-
нии цены на вход. Д а ж е если pi сдерживает вход, фирма с высокими затратами 
получает большую прибыль, назначая цену рЦ,, на основании уравнения (9 .9) и 

2® «Разумны» ли эти предположения (которые согласуются с правилом Байеса), мы 
обсудим ниже. 

29Этот континуум разделяющих равновесий существует для любого х < 1. Однако 
при х = 1 фирма с низкими затратами выбирает свою монопольную цену pj^. Таким 
образом, небольшое изменение в структуре информации может породить огромную раз-
вицу. Очень малая вероятность того, что у фирмы высокие затраты, может заставить 
фирму с низкими затратами дискретно снижать свою цену, чтобы сигнализировать свой 
тип. Игры с неполной информацией (включающие игры с полной информацией) весьма 
чувствительны к особенностям информационной структуры. 
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Таким образом, фирме 2, наблюдая цену р г , не следует полагать, что у фирмы 1 
высокие затраты. Следовательно, рх должна сдерживать вход. Это означает, 
что фирме с низкими затратами не нужно назначать цену ниже рх для сигнали-
зирования своего типа и сдерживания входа. 

Подведем итог этого слишком длительного анализа. Существует единствен-
ное «разумное» разделяющее равновесие. Фирма с высокими затратами назна-
чает свою монопольную цену и дает возможность входа на рынок фирме, жела-
ющей войти. Фирма с низкими затратами устанавливает наивысшую цену р1( 
такую, что если фирма с высокими затратами также устанавливает цену р \ , то ее 
убытки в первом периоде будут немного перекрывать доходы от препятствования 
входу на рынок. Фирма 1 снижает свою цену с р^ до рх вследствие асимметрии 
информации. Для разделяющего равновесия справедливы следующие выводы. 

Вывод 1. Несмотря на то что укоренившаяся уже на рынке фирма мани-
пулирует своими ценами, новичок не подвергается обману, так как ему точно 
известны затраты укоренившейся фирмы. Вход на рынок происходит так же, 
как при условии симметричной информации. 

Вывод 2. Даже если укоренившаяся фирма не обманывает новичка, она за-
нимается ограничивающим ценообразованием; тип с высокими затратами будет 
неверным для фирмы типа с низкими затратами, если фирма не пожертвует 
своей прибылью короткого периода, чтобы сигнализировать свой тип. 

Вывод 3. Общественное благосостояние в данном случае выше, чем при 
условии симметричной информации. В первом периоде благосостояние обычно 
возрастает, так как фирма с низкими затратами снижает свою цену. Во вто-
ром периоде благосостояние не подвергается влиянию, так как не подвергается 
влиянию вход на рынок. 

Хотя преждевременно было бы делать вывод, что ограничивающее ценообра-
зование всегда ведет к возрастанию благосостояния (см. ниже), такое разделя-
ющее равновесие разбивает всякие иллюзии по поводу того, что низкая цена до 
входа, очевидно, снизит благосостояние. 

9.4.1.3. ОБЪЕДИНЯЮЩЕЕ РАВНОВЕСИЕ 

Существование объединяющего равновесия зависит от того, выполняется ли 
условие 
, xD\ + (1 - x)D% < 0. (9.12) 

Допустим, что условие (9.12) нарушено (при строгом неравенстве — для про-
стоты мы не будем рассматривать случай равенства). Тогда при объединяющей 
цене фирма 2, вступая на рынок, получит точно определенную ожидаемую при-
быль (последующие убеждения аналогичны предыдущим). Это значит, что вход 
не сдерживается, так что самым лучшим для обеих фирм будет выбор их стати-
ческих монопольных цен. Различие этих цен делает невозможным существова-
ние объединяющего равновесия. 
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Допустим, что условие (9.12) выполняется и объединяющая цена создает 
препятствия для входа на рынок. Необходимое условие для того, чтобы цена 
Pi была объединяющей равновесной ценой, состоит в том, что ни одна из фирм 
рассмотренных выше типов не введет монопольную цену. Если одна из фирм 
поступит так, в худшем случае возникнут предпосылки для входа на рынок. 
Поэтому цена pi должна соответствовать условию (9.10) и аналогичному условию 
для типа фирмы с высокими затратами: 

М,Н - (9 .13) 

Набор цен р i , соответствующих условиям (9.10) и (9.13) , зависит от функ-
ций затрат и спроса. Легко заметить, из условия (9 .11) следует, что есть некий 
интервал значений цен в окрестностях pL

m , который удовлетворяет этим нера-
венствам. 

Теперь легко видеть, что если удовлетворяет условиям (9 .10) и (9 .13) , то 
Р! может быть частью объединяющего равновесия. Предположим, что всякий 
раз, когда фирма 1 назначает цену, отличающуюся от pi (цены, л е ж а щ е й вне 
равновесной траектории), фирма 2 поверит в высокий уровень затрат фирмы 1. 
Тогда фирма 2 войдет на рынок, а фирма 1 может ввести свою монопольную 
цену. Таким образом, из условий (9.10) и (9.13) следует, что ни одна из фирм 
рассмотренных типов не будет стремиться к отклонению от pi . 3 0 

Теперь рассмотрим объединяющее равновесие, при котором обе фирмы вы-
бирают монопольную цену р\п, соответствующую типу с низкими затратами. 
Легко видеть, что некоторые из выводов для разделяющего равновесия изме-
нятся на противоположные. 

Вывод 1'. Укоренившаяся фирма манипулирует ценами так, чтобы не была 
раскрыта информация о затратах. Это делает вход на рынок более трудным, 
чем при асимметричной информации. (Вход на рынок сдерживается и не всегда 
с вероятностью х). 

Вывод 2'. Тип с низкими затратами назначает свою монопольную цену. 
Тип с высокими затратами применяет ограничивающее ценообразование, чтобы 
сдержать вход на рынок. 

Вывод 3'. Влияние асимметричной информации на благосостояние двояко. 
Уровень благосостояния в первом периоде повышается, так как тип с высокими 
затратами снижает свою цену. Но здесь имеет место меньший вход, что в общем 
снижает уровень благосостояния во втором периоде. 

9.4.2. ОБСУЖДЕНИЕ 
• 

Модель Милгрома—Робертса показывает, что ограничивающее ценообразо-
вание встречается, но оно не обязательно пагубно. 

30Мы не будем рассматривать здесь, как ограничение убеждений может ликвидиро-
вать некоторые (а возможно, все) равновесия. Для более глубокого изучения содержания 
игры ограничивающего ценообразования см. [14]. (Один путь исключения равновесий — 
это использование критерия Чо—Крепса, см. раздел 11.6.2). 
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Оказывается, что выводы зависят от исходных данных задачи. Это зна-
чит, что экономист должен иметь хорошее представление о рассматриваемой 
в конкретном случае отрасли, прежде чем сделать определенные выводы на-
счет ограничивающего ценообразования. Во-первых, объединяющее равновесие 
и разделяющее равновесие отличаются друг от друга позитивными и норматив-
ными следствиями. Во-вторых (как предполагается в разделе 9 .3) , если укоре-
нившаяся фирма предоставляет вход и уровень ее затрат не известен новичку 
в момент его входа, то укоренившаяся фирма устанавливает цену выше, чем 
монопольная цена. Таким образом, если укоренившаяся фирма не уверена, спо-
собствовать или препятствовать входу на рынок (например, из-за того, что не 
знает, какие затраты будут с этим связаны), то не совсем ясно, будет ли устано-
вленная ею цена выше или ниже монопольной. В-третьих, предыдущая модель 
предполагала, что затраты укоренившейся фирмы не связаны с затратами но-
вичка. Рассмотрим противоположный случай, в котором затраты новичка с2 

равны затратам существующей фирмы , но первой это неизвестно до ее входа 
на рынок. В этом случае дуопольная прибыль фирмы 2 — это функция D2(cj). 
D2 является убывающей функцией cj для многих условий конкуренции во вто-
ром периоде. (Симметричное снижение затрат ведет к возрастанию прибыли 
обеих фирм). Следовательно, чтобы создать препятствия для входа фирмы на 
рынок, укоренившаяся фирма должна сигнализировать высокий уровень затрат 
и поэтому назначает цену выше монопольной в первом периоде [33]. 

Как отмечалось в главе 8, принципы, установленные для предотвраще-
ния входа фирмы на рынок, также применяются для побуждения к выходу 
с рынка. Сэлоп и Шапиро [74], Шарфстейн [75] и Роберте [70] расширили под-
ход Милгрома—Робертса, чтобы формализовать хищничество после входа. В 
их модели укоренившаяся фирма преследует новичка, который сталкивается с 
затратами на повторный вход, чтобы сообщить ему, что имеет плохие новости о 
будущей прибыльности этого рынка для новичка.3 1 Следовательно, модель огра-
ничивающего ценообразования с небольшими изменениями может быть теперь 
интерпретирована как модель хищнического ценообразования. 

Анализ модели ограничивающего ценообразования в аспекте благосостояния 
применим для модели хищничества. Предположим, что две фирмы конкури-
руют в первом периоде и в конце его фирма 2 (до сих пор называемая новичком) 
решает, уйти ли ей с рынка на основании наблюдений за ценой фирмы 1. (Един-
ственное различие с моделью ограничивающего ценообразования заключается в 
том, что новичок присутствует только в первом периоде). В случае разделяю-
щего равновесия новичок не одурачен, а более низкие цены улучшают благо-
состояние в первом периоде. Мы уже отмечали, что уровень благосостояния 
может снижаться в случае объединяющего равновесия; здесь другая причина 
быть осторожным относительно выгоды от ограничивающего ценообразования. 
Введем другой период (нулевой), в котором новичок решает — понести ли ему 

31 Версия этой же идеи с глушением сигналов представлена в работе [24]. Укоренив-
шаяся на рынке фирма (не имея более качественной информации) тайно снижает цены, 
чтобы ввести в заблуждение недавно вошедшую на рынок фирму, дабы та поверила в 
низкую прибыльность данного сегмента рынка, пытаясь таким образом (но не достигая 
цели) спровоцировать эту фирму уйти с рынка. Как и в модели разделяющего равнове-
сия Милгрома—Робертса, новичок наблюдает за стратегией укоренившейся фирмы и не 
будет обманут. Пример хищничества с заглушёнными сигналами дан в упражнении 4 в 
разделе 11.5. 
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затраты для входа на рынок или нет. Даже если равновесие разделяющее, так 
что новичок не будет обманут в первом периоде, цена укоренившейся на рынке 
фирмы ниже, чем при симметричной информации, и это снижает ожидаемую 
прибыль новичка. Таким образом, в нулевом периоде условия для входа на 
рынок менее привлекательны.3 2 

В большинстве случаев модель Милгрома—Робертса и ее варианты предла-
гают рамки обсуждения хищнического поведения (см. [62]). Как и в случае 
барьеров на вход, трудно найти подходящее определение хищничества. Это по-
нятие указывает на низкие цены (или высокий уровень рекламы), что должно 
заставить соперников уйти с рынка с тем, чтобы оставшейся фирме гарантиро-
вать в будущем более высокую прибыль. Используя таксономию главы 8, мы 
можем разложить эффект действия хищника на две компоненты. Первая пока-
зывает, как эта деятельность прямо влияет на прибыль фирмы-хищника, если 
считать поведение соперничающих фирм фиксированным (в частности, реше-
ние о выходе с рынка). Второй отражает влияние этих действий на поведение 
соперников (стратегическая цель). Хищник понимает, например, что низкая 
цена может понизить оценку конкурентом прибыльности на этом рынке и та-
ким образом вынудить его уйти. Можно определить хищничество как отраже-
ние этого стратегического эффекта на поведении фирмы-хищника. Подобные 
теоретические рассуждения, однако, оставляют открытыми два вопроса. Пер-
вый — семантический: как мы видели, хищничество в указанном выше смысле 
не обязательно социально вредно. Поскольку это слово обычно имеет негативное 
значение, встает вопрос: хотим ли мы использовать его в ситуациях, где стра-
тегическое поведение повышает уровень благосостояния. Второй вопрос опера-
циональный: как и в главе 8, может быть трудно выделить две отдельные ком-
поненты из общего влияния на прибыль хищника. Низкая цена или высокий 
уровень рекламы может быть просто конкурентным («невинным») поведением, 
направленным на максимизацию прибыли (где конкуренция принимается как 
данное). Но оно может также иметь стратегическую цель — спровоцировать 
выход с рынка. Это привело нас к правовому определению хищничества. 

Сначала анализ хищнического поведения базировался на затратах [2, 66]. 
Например, анализ Ариды—Турнера, который был использован судом США в 
нескольких антимонопольных разбирательствах, содержал следующие положе-
ния: цена ниже предельных затрат в коротком периоде должна быть признана 
противозаконной и предельные затраты в коротком периоде должны быть при-
близительно равны средним переменным затратам. Было много споров по поводу 
того, что может являться хорошим заменителем предельных затрат в коротком 
периоде, но основная критика анализа Ариды—Турнера была направлена на то, 
что сравнение цены и предельных затрат, возможно, не связано с хищническим 
ценообразованием. Как настаивали Иоскоу и Клеворик [37, р. 2 1 9 - 2 2 0 ] , важ-
ным является компромисс между сокращением текущей прибыли и выгодой, 
получаемой от монополизации: хищническое ценообразование включает в себя 
снижение цены в коротком периоде, с тем чтобы вытеснить с рынка конку-
рирующую фирму или воспрепятствовать входу на рынок новых фирм и таким 
образом получить большие прибыли за счет увеличения цен в длительном пе-
риоде, чем можно было бы получить, если бы не было снижения цен. 

Например, в модели Милгрома—Робертса хищническое ценообразование мо-
жет включать цены выше или ниже предельных затрат. Сигнал, переданный 

32Новичок остается вне рынка из-за более высоких затрат на вход. 
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новичку или жертве о ее будущей прибыльности, то же самое, что и снижение 
текущей прибыли хищника. 

Хотя хищническое поведение можно продемонстрировать в абстрактной мо-
дели, проведение эмпирических исследований для антимонопольного анализа 
действительно трудно. Как можно фактически измерить хищничество, если 
хищническая цена не имеет систематической связи с затратами? 

Можно посмотреть на траекторию цены фирмы, укоренившейся на рынке. 
Например, предположим, что укоренившаяся фирма резко снижает цену, когда 
новичок входит на рынок. Это может указывать на хищническое поведение. Тем 
не менее кривая остаточного спроса существующей фирмы падает, когда входит 
новый конкурент, при этом снижение цен может произойти независимо от жела-
ния фирмы-хищника [83]. Иоскоу и Клеворик назвали это «ошибкой 1-го типа». 
И наоборот, предположим, что укоренившаяся фирма не снижает свою цену при 
входе новичка. Это не значит, что укоренившуюся фирму не привлекает анти-
конкурентное поведение. Укоренившаяся фирма практикует ограничивающее 
ценообразование (установление низкой цены) до входа и, не достигнув успеха 
в сдерживании входа, в дальнейшем не испытывает необходимости в снижении 
цены. Таким образом, анализ временной последовательности цены укоренив-
шейся фирмы может привести к «ошибке 2-го типа», при которой хищническое 
поведение остается необнаруженным. В общем всякое исследование столкнется 
с двумя типами ошибок. 

Один из недостатков игры при неполной информации3 3 — это множество 
равновесий. Что же заставляет фирму 2 (наблюдающую цену pj ) верить, что она 
не является ценой равновесия в игре с ограничивающим ценообразованием? То, 
что такое событие имеет нулевую вероятность и правило Байеса нельзя приме-
нить. Напротив, с точно определенными убеждениями, которые характеризуют 
стратегию равновесия, любые последующие убеждения согласуются с Байесовой 
корректировкой.3 4 Теперь появляется огромное множество убеждений. Предпо-
ложим, что мы не хотим, чтобы цена рх была выбрана некоторым типом фирмы 
на равновесной траектории. Если наблюдаемая ценар} действительно находится 
вне этой траектории, мы можем выбрать последующее убеждение x'(pi), следуя 
за pi как нам угодно. Теперь предположим, что x ' (p i ) является нежелательным 
для укоренившейся фирмы. (Здесь x'(pi) = 0, так что рх открывает вход). Тогда 
в зависимости от рх вполне возможно, что ни один тип не захочет выбрать р\. 
Таким образом, наше первоначальное предположение, что pi не принадлежит к 
равновесной траектории, выполняется. Один из способов сократить множество 
убеждений — интенсивно исследуемый в теории игр в последние годы — вве-
сти некоторые «приемлемые» ограничения на убеждения, имея в виду событие 
с нулевой вероятностью. (Мы использовали подобное ограничение ранее, чтобы 
выделить единственное равновесие среди множества разделяющих равновесий; 
для дальнейшей проработки см. главу 11). Другое направление [47, 72] за-

щ
 3 3Для более полного рассмотрения этого подхода см. [56]. 

34Предположим, что фирма с низкими затратами выбирает рх с вероятностью aL и 
фирма с высокими затратами делает то же с вероятностью а н . Правило Байеса опреде-
ляет последующие убеждения х' формулой 

Для события с положительной вероятностью (a L + аи > 0) х' строго определено. Для 
события с нулевой вероятностью (aL = aH = 0) любое значение х' на [0, 1] допустимо. 
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ключается в предположении, что цена, установленная укоренившейся фирмой 
в первом периоде,3 5 наблюдается новичком с некоторым шумом. Например, но-
вичок мог наблюдать цену р х , где р\ вытекает из некоторого условного распре-
деления ^ ( P I L P I ) . ЕСЛИ подтверждением F является каждая из R+, например, 
события с нулевой вероятностью не наступают и правило Байеса остается в силе. 
Допуская, что выпуск продукции укоренившейся фирмой — строго убывающая 
функция ее предельных затрат, Сэлонер показывает, что укоренившаяся фирма 
любого типа вовлечена в ограничивающее ценообразование (т. е. производит 
больше, чем монопольный выпуск). 

Сэлонер расширил эту модель для случая более чем двух периодов. В ка-
ждом периоде новичок получает кричащую (noisy) информацию о цене и при-
нимает решение о входе на рынок. Но вход должен состояться, если и только 
если цена превышает некоторую исторически сложившуюся границу. Новичок, 
возможно, захочет подождать с входом на рынок, чтобы получить более точ-
ную информацию, и поэтому вход обычно откладывается до получения полной 
информации. Однако, согласно модели Милгрома—Робертса, ограничительное 
ценообразование не оказывает влияния на отсрочку однозначно, так, как но-
вичок представлял ее. (Отсрочка обусловлена шумом и готовностью новичка 
выяснить ситуацию). 

9 . 5 . Х И Щ Н И Ч Е С Т В О Д Л Я С Л И Я Н И Я 

Цель этого раздела и последующих применить логику раздела 9 .4 к хищ-
ническому поведению. Как мы видели в разделе 9.4, модель ограничительного 
ценообразования может также быть истолкована как модель хищнического по-
ведения. Однако несколько экономистов, близких Чикагской школе, — Мак-Ги 
[50, 51], Теслер [80], Борк [11], доказали, что было бы нерациональным при-
менять хищническое ценообразование, чтобы вынудить фирму покинуть рынок. 
Их довод состоит в том, что слияние (законное) с соперником — это лучший 
способ получить монопольную власть. Конкуренция, особенно хищническая, 
уничтожает отраслевую прибыль, и соперники стремятся избежать этого. На-
пример, хищник может сделать предложение цены жертве, которое было бы 
предпочтительным для них обоих по сравнению с хищническим результатом. 
Следовательно, эпизоды снижения цены необходимо приписать другим, более 
невинным факторам, как например колебанию спроса или затрат или нормаль-
ной реакции на падение кривой остаточного спроса вследствие входа фирмы на 
рынок. 

До того как игры при несимметричной информации стали обычной прак-
тикой, Джамей [85] критиковал приведенные выше аргументы по двум причи-
нам. Во-первых, фирма-хищник может столкнуться с потенциальным входом 
на рынок, о котором идет речь, или на другие рынки, на которых эта фирма 
действует. Если она не борется на рынке, о котором идет речь, а предпочи-
тает принять своего соперника, то это может быть воспринято как проявление 
слабости (например, фирма с высоким уровнем затрат боится быть втянутой 
в ценовую войну). Это может способствовать входу на рынок других фирм 
(возможно, на другие рынки), так как они предчувствуют, что, вместо того 
чтобы стать жертвой, они получат прибыли на этих рынках или же будут вы-

35 Фактически цитируемые авторы используют скорее количество, а не цену. 
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куплены по выгодной цене. Во-вторых, цена выкупа фирмы-жертвы не может 
не зависеть от рыночного поведения хищника перед слиянием фирм. Ясно, 
что эти два возражения имеют отношение к частной информации и репута-
ции. При полной информации хищническое ценообразование не повлияет на 
предполагаемую прибыльность фирмы-жертвы и других потенциальных нович-
ков.3 6 

Первый аргумент Джамея мы будем рассматривать в разделе 9 .6 . А сейчас 
изучим его второй аргумент в свете работы [73]. Но перед этим посмотрим, как 
эти два аргумента могут быть подкреплены примерами из «великой волны слия-
ний» 1 8 8 7 - 1 9 0 4 гг. (в это время было несколько препятствий горизонтальному 
слиянию — см. [76, р. 121-122] ) . 

В период между 1891 и 1906 гг. «American Tobacco Company» и две кор-
порации — филиалы — овладели 43 фирмами своих конкурентов. «Ameri-
can Tobacco» применяла хищническое ценообразование (иногда со множеством 
«заглушённых» сигналов — тайно контролировала дочерние фирмы, что из-
вестно как «фиктивная независимость», тайно снижала цены, так что сопер-
ники приписывали снижение своей прибыли интенсивной и постоянно продол-
жающейся конкуренции или просто падению спроса). Варне [13] предлагает 
свидетельства того, что хищническое ценообразование значительно снизило за-
траты «American Tobacco» на приобретение ее конкурентов (как тех, которые 
были жертвами, так и других конкурентов, не бывших жертвами, а продан-
ных добровольно). Другой известный пример связан с компанией «Standard 
Oil Company of New Jersey». «Standard oil» добилась 90%-ной рыночной доли 
в нефтеперерабатывающей промышленности в конце XIX в. благодаря про-
грамме слияния, включающей и хищнические действия (низкие цены, огра-
ничение поставок сырой нефти, железнодорожных перевозок и т. д.). (Мне-
ния, что низкие цены не преследовали грабительских интересов, см. в [50; 76, 
р. 336-337] ) . 

Рациональный смысл хищничества для сливающихся фирм был недавно 
сформулирован Сэлонером [73]. Чтобы понять его позицию, рассмотрим основы 
модели. Ее структура — это модель ограничивающего ценообразования, за ис-
ключением того, что после входа на рынок новичка и до начала ценовой кон-
куренции во втором периоде укоренившаяся фирма может предложить новичку 
слияние.3 7 Если цена слияния отвергнута, во втором периоде развивается дуо-
польная конкуренция, как было описано выше. Если слияние принимается, 
фирма 1 приобретает активы и технологию фирмы 2 и остается монополией. 
Для упрощения допустим, что новичок после отклонения предложения о слия-
нии узнает о затратах укоренившейся фирмы до начала ценовой конкуренции. 
Преобразуем уравнение (9.8) в 
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36 «Война цен, вызванная агрессором, или угроза подобной ситуации могут служить 
причиной пересмотра конкурентами своих ожиданий и, таким образом, переименовать ее 
(в смысле торговли) более приемлемо» [85, р. 130]. 

37Сэлонер рассматривает немного более полную модель с конкуренцией в первом 
периоде между двумя фирмами. Тот факт, что тот же эффект возникает при конкуренции 
в первом периоде, очень важен, так как это касается выяснения проблемы устранения 
существующего соперника. 

вами 
если 
ВОДС1 
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Это значит, что фирма 2 при любом уровне С] войдет на рынок, д а ж е если 
она не будет куплена. Допустим также, что прибыль монополии больше, чем 
дуополии.38 

Следствием этой модели является разделяющее равновесие: фирма с вы-
сокими затратами назначает свою монопольную цену Фирма с низкими 
затратами занимается ограничивающим ценообразованием; она назначает цену 
Pi < Pm> г д е Р* определяется 

[~D\). (9 .15) 

После наблюдения р" новичок соглашается с возможностью выкупа только в том 
случае, если цена слияния превышает D ^ ; после наблюдения о н принимает 
цену слияния выше Dk. Укоренившаяся фирма, естественно, предлагает цену 
Df, исходя из р" , и D \ , исходя из р*. Уравнение (9.15) свидетельствует, что у 
фирмы с высокими затратами нет никакого стимула маскироваться под фирму 
с низкими затратами. Поступая таким образом, она сберегает D^ — D\ ИЗ цены 
слияния, но терпит потери в прибыли в первом периоде — Mf — М ^ ( р * ) . 

Не выгоднее ли фирме с низкими затратами установить монопольную цену? 
Как и в случае игры с ограничивающим ценообразованием, предположим, что 
цены выше р* приводят к убеждению о высоких затратах. Назначая свою мо-
нопольную цену, укоренившаяся фирма получает в первом периоде прибыль3 9 

м\ - м\{р\) < М» - М?(р*). 

Но она повышает цену слияния на D^ — D 2 . Таким образом, фирма с низкими 
затратами не устанавливает своей монопольной цены (и a fortiori не подражает 
фирме с высокими затратами); предполагается, что она хочет объединиться, 
если выглядит как фирма с высокими затратами. Для простоты сделаем сле-
дующее предположение. Достаточно, чтобы фирма с низкими затратами вы-
игрывала больше от слияния, чем фирма с высокими затратами. Об этом см. 
обсуждение в разделе 9 .4 .1 .1 того, как зависит желание фирмы остаться монопо-
листом от затрат укоренившейся фирмы. Сэлонер анализирует количественную 
конкуренцию во втором периоде, делая более удовлетворительное предположе-
ние, что затраты укоренившейся фирмы не обнаруживаются новичком непо-
средственно перед началом рыночной конкуренции во втором периоде, и пока-
зывая, что при определенных условиях слияние действительно более выгодно 
для фирмы с низкими затратами. Здесь, как и в случае модели ограничиваю-
щего ценообразования, существуют ситуации объединяющего равновесия. 

38Пусть М' обозначает прибыль (монопольную) фирмы 1, когда она владеет акти-
вами и технологией фирмы 2, t = L, Н. {М\ > М\', для совершенных заменителей и 
если C2 > с\, М\ — М\; фирма 1 приобретает только право прекратить мешать произ-
водству фйрмы-конкурента). Предположение может быть записано следующим образом: 
D\ +£>< < М{. 

39Напомним, что М,н > р* < pL
m и 

др. 
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Интересное свойство разделяющего равновесия состоит в том, что ограни-
чивающее хищническое ценообразование увеличивает благосостояние по срав-
нению с ситуацией симметричной информации. Слияние происходит в любом 
случае, и единственной проблемой остается цена продажи. Поведение укоре-
нившейся фирмы напоминает поведение армии-агрессора, нападающей только 
затем, чтобы находиться в лучшей позиции на переговорах о перемирии. К 
счастью, последствия для благосостояния могут быть иными. В этом случае 
асимметричная информация и сопутствующие ей действия, сигнализирующие 
новичку о плохих новостях, повышают уровень благосостояния посредством бо-
лее низких цен.4 0 

В этой модели фирмы всегда сливаются. В варианте Сэлонера существует 
третья фирма, которая будет готова войти на рынок, если слияние состоится 
и есть уверенность, что укоренившаяся фирма будет иметь высокие затраты. 
Слияние других двух фирм невозможно. 

9 . 6 . Р Е П У Т А Ц И Я В С Л У Ч А Е Н Е С К О Л Ь К И Х Р Ы Н К О В 

В разделах 9.4 и 9.5 мы видели, как утвердившаяся фирма может пожелать 
снизить свои цены и создать репутацию прочности с целью вынудить сопер-
ника на своем рынке остаться вне его, выйти или быть проданным по низкой 
цене. Естественно, что монополист, действующий на нескольких рынках, мо-
жет использовать подобную стратегию на одном рынке с целью улучшить свою 
позицию на другом. По грубой аналогии конкуренцию во втором периоде в раз-
делах 9 .4 и 9.5 можно интерпретировать как конкуренцию на втором рынке. 
Например, предположим, что новичок входит (с какими-то затратами) на ры-
нок 1. Укоренившаяся фирма, которая все еще монополист на рынке 2, может 
иметь стимул преследовать новичка на рынке 1 с целью сигнализировать, что 
ее затраты низки. Даже если такая стратегия не приводит к уходу соперника 
и, следовательно, к финансовым потерям, она может предотвратить вход дру-
гого новичка (возможно, той же фирмы) на рынок 2. Для того чтобы данная 
стратегия была применима, затраты укоренившейся фирмы на рынках 1 и 2 
должны строго положительно коррелировать. Можно представить, например, 
что рынки — лишь географические понятия, товар укоренившейся фирмы на 
каждом рынке «тот же самый» и, таким образом, был произведен с одинако-
выми затратами (за исключением транспортных).4 1 

Приведем несколько примеров подобного многорынкового хищнического по-
ведения. Вспомним, во-первых, о том, что «American Tobacco» преуспела в 
снижении цен приобретения путем преследования нескольких соперников [13]. 
Замечательная находка: результаты применимы не только к объекту преследо-
вания, но и к тем конкурентам, кто все распродал, еще не будучи преследуе-

*°То, что слияния будут иметь место, не является непреложным фактом. Сливающа-
яся фирма может иметь преимущество устранения неэффективного конкурента. Однако 
это плохо сказывается на излишке потребителя, так как повышается рыночная цена 
(цены) во втором периоде. Исчерпывающий анализ компромисса в аспекте благосостоя-
ния в модели такого типа см. в [73]. 

41 Познер [67, р. 939-940], следуя Джамею, доказывает, что хищническая политика 
многорынковой фирмы есть «целесообразная политика для фирмы продавца, максими-
зирующей прибыль». Он полагает, что такая политика могла быть принятой «Standard 
Oil». 
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мым. Эта стратегия была подкреплена тем, что многие соперники «American 
Tobacco» продавали свой товар на небольших территориях. Таким образом, 
«American Tobacco» могла преследовать соперника в данной рыночной зоне без 
потери большого количества денег на всех продажах данного продукта. (Значит, 
возможно практиковать дискриминацию с целью ограничить потери хищника) . 
Другой пример [76, р. 338] связан с фирмой «General Foods», производящей кофе 
tMaxwell House», — это примерно 45 % общей продажи кофе в США. Сопер-
ничающую марку «Folgers», популярную в восточных штатах, фирма-соперник 
попыталась в 1970 г. продвинуть в восточном направлении. «General Foods» 
прореагировала резким снижением цен там, куда проник «Folgers», и ей уда-
лось остановить дальнейшую интервенцию в северо-восточные штаты (хотя ей не 
удалось побудить соперника к уходу из городов, куда марка-соперник у ж е про-
никла).42 В менее успешном случае многорынкового хищнического поведения в 
1970-х гг. «Empire Gas Corporation», продававшая сжиженный природный газ 
на многих географических рынках, тогда как большинство конкурентов прода-
вали его только на одном, пыталась сигнализировать с одного рынка на другой 
путем установления цены меньшей, чем оптовая цена на некоторых рынках. 
Это было задумано с целью заставить конкурентов поднять цены выше оптовой. 
Хотя это приводило либо к уходу конкурентов, либо к более высоким ценам на 
некоторых рынках, повышение цены окончательно добивало соперников; более 
того, там, где соперники чувствовали себя спокойно, наблюдалось вторжение 
других фирм. (Барьеры на вход были ограниченными). В результате «Empire» 
потерпела убытки.4 3 

Многорынковое хищничество впервые было формализовано Крепсом и Уил-
соном [40] и Милгромом и Робертсом [55].4 4 Повсюду в книге мы применяли 
к формированию репутации высококачественного производителя модель репу-
тации именно этих авторов (раздел 2.6) и репутации кооперативного ценового 

^поведения (раздел 6.5). Очевидно, в данном разделе не стоит останавливаться на 
[этом вопросе столь основательно, как это уже было сделано.4 5 Поэтому модель 
[многорынкового поведения будет изложена лишь кратко. 

Крепе, Милгром, Роберте и Уилсон рассматривали упрощенную версию пре-
дыдущей игры хищничества, которую они распространили на случай несколь-
з к и х рынков. На данном рынке новичок решает: входить или нет. В случае 
; входа укоренившаяся фирма имеет два возможных курса действий: хищниче-
ская политика и политика молчаливого согласия. Прибыль новичка (включая 
затраты на вход) положительна, если укоренившаяся фирма молча соглашается, 
и отрицательна, если она будет преследовать. Можно рассматривать преследо-
вание новичка (молчаливое согласие) как назначение низкой (высокой) цены. 
Бывший монополист может быть либо сильным, либо слабым. Если он силен, 
он наслаждается преследованием и преследует в любом случае. Если же он слаб, 
преследование стоит ему затрат и имеет смысл, только если оно повышает при-

42Дальнейшие примеры см. в [76, р. 335-340; 77]. 
43См. [18]. Этот пример особенно ценен в свете рассмотрения игр с неполной 

информацией. 
44См. также [17]. Это направление исследований было в то же время парадоксом 

депочек магазинов Селтена [78], согласно которому при симметричной информации хищ-
ническая политика не имеет места, независимо от того, с каким числом потенциально 
открытых рынков сталкивается укоренившаяся фирма. 

45Случай двух рынков рассматривается в примере 1 в главе 11. 
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были на других рынках. Лишь укоренившаяся фирма знает, сильна она либо 
слаба. (Силу можно воспринимать как грубое обобщение низкой стоимости про-
изводства). 

В случае двухрынковой версии игра выглядит следующим образом: укоре-
нившаяся фирма действует на двух рынках. На первой стадии потенциальный 
новичок решает, стоит ли ему входить, укоренившаяся фирма — стоит ли пре-
следовать (если вход имел место). На второй стадии другой новичок, наблю-
давший результат на рынке 1, решает, стоит ли входить на рынок 2. (Версия 
игры для п рынков аналогична). В этом контексте, возможно, д а ж е для сла-
бой укоренившейся фирмы будет целесообразна политика преследования, если 
вход имел место (на рынке 1). Если это не целесообразно, хищничество выявит 
прочность укоренившейся фирмы на рынке 1; таким образом, после хищниче-
ства вход на рынке 2 не состоится. Если выигрыш от монополизации рынка 2 
превышает затраты преследования на рынке 1, равновесие для слабой укоренив-
шейся фирмы, отказавшейся от преследования на рынке 1, невозможно. (Ясно, 
что если вход имел место на рынке 2, то слабая укоренившаяся фирма не имеет 
стимула охотиться, так как это не имеет будущего, т. е. репутации, которую 
надо поддерживать). 

В случае Т рынков или Т стадий многорынковой модели хищничества рав-
новесие имеет следующие черты (если вероятность быть сильным не слишком 
мала). На первых рынках вход не осуществляется. Если фирма вошла по 
ошибке, она изгоняется с вероятностью 1 (т. е. и сильной, и слабой фирмой). 
Так как количество рынков, которое необходимо защищать, уменьшается, со 
временем значение репутации ослабляется — это вдохновляет новичков на вход 
лишь стохастически (слабый новичок преследуется с вероятностью меньшей 1). 
Другая черта, связанная с репутацией, заключается в том, что для достаточно 
большого Т вероятность быть сильным может быть очень мала, но все же воз-
никает соблазн для слабого типа поохотиться. См. подобный случай в упраж-
нении 2.9. 

9.7. ИСТОРИЯ «ДЛИННОЙ МОШНЫ» 

В теориях хищнического ценообразования, кратко изложенных в разде-
лах 9 . 4 - 9 . 6 , хищник пытается передать своим соперникам плохие вести о при-
быльности на его рынке (рынках). Хищничество влияет не на действительные 
перспективы соперников, а лишь на их восприятие этих перспектив. При ра-
циональных ожиданиях хищничество может преуспеть, а может и не преуспеть 
в вытеснении (или удержании) соперников вне рынка. 

Другая популярная теория хищнического ценообразования заключается в 
том, что удушающая (cutthroat) конкуренция может воздействовать на перспек-
тивы соперников, так как соперники не могут постоянно располагать необхо-
димыми ресурсами для ее продолжения. Согласно этой теории, фирма с солид-
йыми финансовыми ресурсами — «длинная мошна», или «глубокий карман» 
(«deep pocket»), может постоянно преследовать более слабого конкурента. Так 
как сильная или большая фирма может нести убытки более длительное время, 
она может вытеснить слабую или небольшую фирму с рынка. 4 6 Если эта теория 

46«Большое предприятие в этом смысле получает от своей крупности особый род 
власти, основанный на том, что оно может расходовать большие суммы. Если подобный 



\Информация и стратегическое поведение 595 

верна, хищническое ценообразование имеет серьезные последствия. Во-первых, 
хищничество с большей вероятностью будет успешным, чем в сигнализирую-
щей модели; следовательно, это чаще приводит к монополизации отрасли. Во-
вторых, остающейся фирме следует быть максимально эффективной — скорее 

| даже жесточайшей в финансовом отношении. К монопольному ценообразованию 
I могут добавиться и неэффективные затраты. 

История «длинной мошны» не подкреплена теоретическими разработками 
I и постепенно теряет свою привлекательность. Шерер пишет: « . . .возможно, по-
тому, что она пользовалась столь слабой интеллектуальной поддержкой. . . Эта 
теория мало использовалась для объяснения случаев объединения в конгломе-
раты в 1970-х гг.» [76, р. 560]. В знаменитой статье [80] традиционный сюжет 
(длинной мошны» подвергается сомнению. В этой статье Телсер полагает, что 
способность одной из фирм увеличивать капитал ограничена неким верхним 
пределом. Назначая низкую цену, такую, что соперники фирмы вынуждены 

[нести убытки до тех пор, пока этот верхний предел не будет достигнут, огра-
ниченная в финансовом отношении фирма должна уйти. Но, замечает Телсер, 
хищническое ценообразование никогда не приведет к равновесию. Финансово 
ограниченная фирма, понимая, что будет преследуемой и будет терять деньги, 

I попытается выйти как можно скорее (либо вообще не входить на рынок). 4 ' 
Одна проблема, связанная с этим подходом, в том, что непонятно, почему у 

I жертвы должны быть финансовые ограничения. Предположим, что вместо огра-
ничения кредита кредиторы открывают бесконечную кредитную линию жертве. 
Тогда нет поля для хищничества. Наживается хищник, но и жертва имеет при-
быль в каждом периоде. Таким образом, в интересах кредиторов не вводить фи-
нансовых ограничений. Признавая это, Фьюденберг и Тироль [23, 24] показали, 
что несовершенства рынка капитала являются важнейшими для пересмотра сю-
жета «длинной мошны». Представим вкратце, как можно формализовать эти 
несовершенства. 

Предположим, что предприниматель (далее будем называть его фирмой 2) 
| должен финансировать некий проект посредством займа. Пусть К — размер 
инвестиций и Е — богатство (активы) предпринимателя. Таким образом, пред-
приниматель берет ссуду в банке в размере D = К — Е. Вложения прино-
сят случайную прибыль П на временном интервале [П, П]. Если г обозначает 
ставку банковского процента, предприниматель должен вернуть D(1 + г) . Если 
П > D( 1 -f г) , он возвращает деньги и остается при П — D(l + г) > 0. Если 
П < D(l + г), его фирма обанкротится и останется ни с чем. Стоимость банкрот-
ства (юридические и административные затраты или потери на товарном рынке 
из-за уничтожения фирмы) равна 5; таким образом, банк, пользующийся при-

концерн обнаруживает растраты или потери одновременно и равномерно со Значительно 
меньшей фирмой, длина мошны делает его (концерн) уверенным в победе... Большие 
компании находятся в позиции, позволяющей им ранить без возможности быть ранен-
ными» [1», р. 334-335]. См. также [76, р. 214-215, 335-336, 560]. 

47Теоретико-игровой анализ Бенуа [6, 7] точки зрения Телсер а показывает, что отсут-
ствие наблюдаемого хищничества имеет место благодаря полноинформационной струк-
туре игры. Если сильная фирма не знает, стеснен ли соперник в финансовом отношении, 
она сможет все же тратиться на обман последнего для того, чтобы запутать его, когда 
он действительно стеснен, но делает вид, что это не так. (Подобная стратегия схожа со 
стратегией создания репутации Крепса, Милгрома, Робертса и Уилсона, рассмотренной в 
разделе 9.6). 
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оритетом в банкротстве, получает П — В. Если F — интегральная функция] 
распределения П (с плотностью / ) , ожидаемая прибыль фирмы 

U{D,T)= [ 
JL 

Ожидаемая прибыль банка 

V(D,r) = (1 + r ) D ( 1 - F(D( 1 + г ) ) ) + (П - 5 ) / ( П ) ( Ш . (9.16) 

Предположим, что банки конкурируют и стоимость их фондов 1 + го- Уело-1 
вие нулевой прибыли банка может быть представлено как 

V{D,r) = (\ + r0)D. (9.17) 

Предположим, что уравнение (9.17) определяет некую единственную ставку про-
цента, r(D)t и что dr/dD > О . 4 8 

Будет ли предприниматель вкладывать деньги в проект? Только если ожи-
даемая прибыль превышает (1 -f TQ)E, альтернативную стоимость его капитала. 
Обозначим W чистый выигрыш предпринимателя от проекта, тогда проект будет 
осуществлен, если 

W 
- Г 

[П - (1 + r ) ( A - E)f{Yl)dH - (1 + г0)Е > 0. 

г П ш й -

1(К-Е)(\ + г) 

Используя уравнение (9.17) и полагая ЕП = J^1 П(П)Й?П обозначением ожи-

дания П, запишем W в более простой форме: 

W = ЕЙ - (1 + rQ)K) - [BF({ 1 + г)(А' - £ ) ) ] , (9.18) 

где первый член равняется чистой ценности проекта в совершенном финансовом 
мире, а второй представляет ожидаемые затраты банкротства. (Фирма обанкро-
тится, если П < (1 + г ) ( К - Е)) . 

48Ставка процента г, определяемая уравнением (9.17), превышает го, так как банк 
получает доход г, когда П велико, и меньше г в случае банкротства. 

Для данного D может не существовать ставки процента, что удовлетворяет ограни-
чению нулевой прибыли. Банк может получить отрицательную прибыль при всех г. Про-
блема в том, что, повышая г, банк повышает вероятность банкротства и, следовательно, 
повышает связанные с этим затраты, т. е. его прибыль может снизиться. Производная 
V по г пропорциональна 

Производная 
V(D,r)~(\+r0)D 

по D отрицательна, т. е. В «мало». Таким образом, возвращаемая сумма D(\+r) близка 
к максимальной прибыли П, прибыль уменьшается с ростом г. Мы опускаем этот случай 
и в дальнейшем полагаем, что 1 — F — Вf положительна в соответствующей области и 
что существует ставка процента с нулевой прибылью (удовлетворяющие условия легко 
найти). 
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Легко теперь видеть, что большее богатство, или капитал, повышают веро-
ятность «запуска» проекта: больший капитал снижает долг (А* — Е) , так же как 
и ставку процента; таким образом, dW/dE > 0. Можно интерпретировать этот 
результат следующим образом: больший капитал снижает вероятность банкрот-
ства и, следовательно, его стоимость. Согласно условию нулевой прибыли, все 
сбереженные таким образом затраты передаются предпринимателю (см. уравне-
ние (9.18)) и делают проект более привлекательным.4 9 

Основы понимания оптимальности заемных контрактов между банком и 
предпринимателем были введены Дайамондом [16], Гэйлом и Хеллвигом [28] 
и Таунсендом [81]. Эти авторы полагали, что банк не может оценить прибыль 
фирмы без проверки ее счетов. Стоимость этой проверки — В. Когда проверки 
(банкротства) не происходит, банк может требовать лишь постоянную сумму: 
D(1 + г). Банк заключает оптимальный контракт, проверяя и получая остаточ-
ную прибыль, если и только если фирма оказалась неплатежеспособной (т. е. 
не смогла возместить D( 1 + г)). Для случая симметричной информации, таким 
образом, долговой контракт является оптимальным. 

Легко видеть, что подобные несовершенства на рынке капитала дают осно-
вания для истории «длинной мошны». Рассмотрим двухпериодную модель дуо-
полии. Фирма 1 не имеет финансового ограничения. Фирма 2 должна финан-
сировать инвестицию К между двумя периодами, если она хочет остаться на 
рынке. Финансовое состояние фирмы 2 зависит от ее дохода, оставшегося по-
сле конкуренции первого периода. Теперь посредством преследования в первом 
периоде фирма 1 сокращает прибыль фирмы 2 в этом же первом периоде и, 
следовательно, ухудшает ее финансовое состояние во втором периоде. Фирма 2 
должна занимать все больше и больше и находит пребывание на рынке в даль-
нейшем все менее и менее привлекательным. Хищничество успешно, если оно 
снижает Е настолько, что W = 0. Таким образом, хищничество имеет смысл 
для фирмы 1, если потери прибыли в первом периоде перекрываются выгодами 
положения монополиста во втором. 

В этом варианте истории «длинной мошны» хищничество может иметь ме-
сто, даже если нет асимметрии информации между фирмами. Кроме того, 
фирма 2 может быть на рынке в первом периоде (так как это может быть выгод-
ным, несмотря на преследование); она просто не может вырасти (или провести 
модернизацию, или остаться на рынке) во втором периоде. Хищничество, скорее 
всего, даже ассоциируется с несовершенствами (асимметричная информация) на 
рынке капитала.5 0 И жертва покидает рынок либо добровольно (так как ставка 

49С другой стороны, предприниматель может не найти банка для финансирования 
инвестиций, если мы ослабим наше предположение, что существует такая ставка про-
цента, при которой банк терпит банкротство. 

503ахотят ли банк и фирма 2 подписывать долговременный контракт о финансирова-
нии (т. е. о ссуде К — Е вне зависимости от Е) перед началом второго периода? Подобные 
действия втбивают у фирмы 1 желание преследовать и повышают прибыли фирмы 2. Та-
ким образом, имеет смысл подписывать подобный контракт, если об этом стало известно 
фирме 1 и если банк и фирма смогут придерживаться этого контракта. Второе условие, 
однако, проблематично. Предположим, что фирма 1 преследует фирму 2 в первом периоде 
так, что во втором периоде проект не может быть прибыльным для фирмы 2 (учитывая 
условие нулевой выгоды банка), Тогда фирма 2 и банк могут максимизировать свои при-
были путем пересмотра контракта и отказа от проекта. Таким образом, долговременный 
контракт не заслуживает доверия, если он не аналогичен кратковременному контракту 
(согласно которому проект будет финансироваться, если W(Е) > 0). 
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процента, назначаемая банком, слишком связана с альтернативной ценностью 
активов фирмы), либо потому, что она не может вообще изыскать финансиро-
вание. (Не существует ставки процента, при которой банк не понесет убытка). 
Эта модель обращена как к эффекту финансового ограничения на расширение, 
так и к эффекту выхода. Выход с банкротством или без него51 не является необ-
ходимым результатом подобного хищничества (см. [76, р. 214]). Так, в нашей 
модели жертва скорее прекратит расширение или модернизацию, чем рискнет 
стать банкротом. Жертва также может продать свои активы фирме-хищнику.5 2 

Как замечает Сэлонер [73], «защита разоряющейся фирмы» (fa i l ing-f irm de-
fense) — редко используемое положение в законе США о слиянии фирм, которое 
допускает выкуп нежизнеспособной компании более жизнеспособным конкурен-
том в обход слияния, см. [76, р. 555], — может даже стимулировать преследо-
вание. (Это верно при том предположении, что суд окажется в затруднитель-
ном положении, определяя сумму штрафа за хищническое поведение. Более 
того, поскольку хищническая политика оскорбительна, жертва может предъ-
явить иск в тройном размере, и это будет выгоднее, чем идти на слияние). 

История «длинной мошны» зависит от предположения о том, что внешнее 
финансирование намного дороже внутреннего (за счет нераспределенной при-
были). В основе этих различий в затратах должна лежать несколько асимме-
тричная информация заемщика и кредитора. Как отмечает Роберте [71], един-
ственное, что облегчает решение финансовых проблем новых фирм (которые осо-
бенно часто сталкиваются с финансовыми ограничениями), есть спекулятивный 
капитализм. Капиталисты-спекулянты часто вовлечены в ежедневную деятель-
ность фирм, что снижает асимметричность информации между кредиторами и 
фирмой и, следовательно, сокращает расходы по финансированию новых проек-
тов. Выравнивание, однако, имеет свою собственную стоимость.5 3 Много работы 
еще остается сделать, чтобы установить точную связь между финансовыми рын-
ками и структурой отрасли. 

9 . 8 . З А К Л Ю Ч И Т Е Л Ь Н Ы Е З А М Е Ч А Н И Я 

Теория игр дала возможность понять более ясно некоторые ранние пред-
ставления о сигнализирующих свойствах ценовой и неценовой конкуренции. 
Теоретические обоснования, которые она предлагает, были особенно важны в 
случае ценовой конкуренции, когда цены имеют низкую ценность связывания 

Болтон и Шарфстейн [10] рассматривают также связь между долговременными кон-
трактами и хищничеством. Их модель отличается от модели Фьюденберга и Тироля 
в двух отношениях. Во-первых, желание фирмы вернуть ссуду связано не со страхом 
банкротства, а с возможным отказом в рефинансировании в последующие периоды. Во-
вторых, они рассматривают долговые контракты и как наблюдаемые, и как ненаблюдае-
мые хищником, в то время как Фьюденберг и Тироль рассматривают только ненаблюда-
емые. Болтон и Шарфстейн рассматривают компромисс между желанием быть сильным 
(т. е. выплачивать долги) и уязвимостью перед хищническим поведением. Кредиторы 
в ответ на угрозу хищничества могут лишь снизить побуждения к нему (т. е. повысить 
вероятность рефинансирования). 

5'Было бы несложно ввести в этой модели равновесную вероятность банкротства. 
52Или преуспевающему солидному сопернику (что тоже имеет эффект увеличения 

отраслевой концентрации). 
53Обзор аргументов за и против финансирования за счет займов и за счет чистой 

стоимости капитала см. в [35, sect. 3]. 
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и, следовательно, a priori являются плохими кандидатами на роль барьеров 
на вход. Этими обоснованиями руководствуются многие экономисты, отвергая 
упрощенный «чикагский взгляд» на мир (основанный на полной информации), 
согласно которому снижение цен есть всегда единственная реакция на шоки за-
трат и спроса либо на рост конкурентного давления. Устоявшаяся фирма хотела 
бы манипулировать информацией, располагаемой перспективными новичками 
либо устоявшимися фирмами на каждом из своих рынков. Хотя существуют 
исключения, разумная стратегия заключается в назначении низких цен для 
предотвращения входа либо для того, чтобы побудить к выходу, и высоких цен 
для содействия сговору в случае приспособления к конкуренции. 

Анализ благосостояния при такой манипуляции информацией соперников 
противоречив. Молодой теоретико-игровой подход не выработал еще операцио-
нальных критериев для оценки ценовой политики в конкретных случаях. Сей-
час поле для таких разработок созрело. 

Экономисты, возможно, пренебрегали связью между финансовыми инсти-
тутами и хищничеством. История «длинной мошны» более правдоподобна в 
случаях финансовых несовершенств (основанных на асимметричности информа-
ции на рынке капитала), чем в случае сигнализирования. Это означает, что 
недостаточные нераспределенные прибыли, частично защищающие от хищни-
ческого поведения соперников, могут удержать молодую или финансово огра-
ниченную фирму от расширения или обновления ее оборудования. Финансовые 
последствия несовершенств рынка капитала в случае олигополии могут быть 
серьезными и заслуживают дальнейшего анализа. 

9 . 9 . Д О П О Л Н И Т Е Л Ь Н Ы Й Р А З Д Е Л . 
Д А Р В И Н О В С К И Й О Т Б О Р В О Т Р А С Л И 

В этом разделе мы рассмотрим модель борьбы на истощение (см. главу 8), 
чтобы развить пример «двустороннего хищничества». Мы рассматриваем от-
расль, в которой первоначально имеется излишек фирм, так что удаление не-
которых есть необходимое условие для выживания остальных. Хищническое 
поведение пассивно, здесь каждая фирма выжидает ухода другой (других). 

Борьба на истощение, рассматриваемая здесь, в отличие от главы 8 предпо-
лагает асимметричную информацию относительно выигрышей. Ни одна фирма 
не уверена в прибыли и затратах своих соперников на рынке. За выжидатель-
ной стратегией лежит скрытая надежда каждой фирмы, что борьба на исто-
щение окажется слишком дорогостоящей для соперников. Если это не так и 
соперники фирмы настаивают на пребывании в отрасли, фирма в конце кон-

цов сама должна покинуть отрасль. Как мы увидим в дальнейшем, борьба на 
истощение выявляет наиболее здоровые или наиболее заинтересованные фирмы 
(т. е. те, чьи действительные потери наименьшие или чьи будущие прибыли 

'будут наибольшими). Помимо этого дарвинского душка 5 4 борьба на истощение 
с асимметрйчной информацией имеет преимущества в предоставлении возмож-
ности фирмам иметь положительные ожидаемые прибыли.3 5 

54Существует также конкурентная (в противоположность стратегической) модель от-
[ бора в отрасли. Идея уничтожения слабейших развита в [1, 60]. Оптимизационные мо-
дели, в которых фирмы узнают о своих затратах лишь после входа в игру, анализируются 
[>[36, 38, 42]. 

SoНапомним из главы 8, что если борьба на истощение вообще существует, фирмы 
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Идея борьбы на истощение выдвинута впервые биологами-теоретиками (см., 
например [9, 48]). Рейли [68], Крепе и Уилсон [40] ввели версию с асимметрич-
ной информацией в область экономики. Крепе и Уилсон показали, что, хотя 
борьба на истощение и напоминает «окопную войну» и хотя хищническое цено-
образование такого рода, обсуждавшееся ранее в разделе 9 .6 , напоминает скорее 
«войну на уничтожение», два типа поведения тесно связаны в формальном смы-
сле: они оба суть части одной «сигнализирующей» методологии. 5 6 

Рассмотрим простой пример борьбы на истощение в отрасли с возрастающей 
отдачей (т. е. упрощенную модель Фьюденберга—Тироля [25]). Имеются две 
фирмы г = 1 ,2 . В момент 0 обе фирмы в отрасли. Перед выплатой своих 
постоянных затрат каждая получает валовую дуопольную прибыль Па > 0 в 
единицу времени. До тех пор пока одна из фирм не покинет отрасль, прибыль 
остается неизменной. Если в момент Т фирма г покидает отрасль, фирма j 
получает валовую монопольную прибыль Пт > Па в единицу времени начиная 
с момента ухода и далее. Фирмы имеют постоянные затраты > 0 и f2 > О 
в единицу времени; постоянные расходы имеют место, только если фирма в 
отрасли. Чистая прибыль фирмы г в единицу времени IId — /i в случае дуополии, 
Пт — fi в случае монополии и 0, если фирма покинула отрасль. 

Постоянные затраты могут быть интерпретированы как операционные за-
траты, которые несет фирма, чтобы остаться в отрасли, плюс альтернативная 
стоимость отказа от прибыли в других отраслях. Предположим, что только 
фирма i знает / , . Фирма j , ее соперник, имеет лишь вероятностное распреде-
ление g i ( f i ) на / , . Пусть д, определено на [0, + о о ) непрерывно и строго поло-
жительно. Пусть G i ( f i ) распределение кумулятивных вероятностей [G, (0) = О, 
G,(-|-oo) = 1]. Все другие переменные (включая распределения вероятности) 
известны обеим фирмам. 

Предположим, что фирма 1 первой покидает отрасль и делает это в момент 
Т. Фирма 2 становится с этого момента монополистом. (Мы не допускаем воз-
вращения, хотя равновесие, которое мы получили, остается равновесием и в 
этом случае). Дисконтированная ценность прибыли обеих фирм во времени 

-i 
в 

- L 
(Ilm - f2)e~rtdt. 

/о JT 
В том случае, когда фирма 2 покидает отрасль в момент Т, и V2 определяются 
аналогично (здесь г означает ставку процента). 

не получают ожидаемой прибыли: для фирмы, желающей бороться, должна иметь ме-
Ьто положительная вероятность ухода соперника, отсюда мы заключаем: любой фирме 
безразлично — уходить или оставаться в каждый момент времени, это означает, что обе 
фирмы ex ante не ожидают прибыли. Обсуждения связи между борьбой на истощение с 
полной и неполной информацией см. в [58]. 

Другое преимущество в том, что при некоторых условиях равновесие единственно 
(см. ниже), здесь существует несколько равновесий полной информации. 

56Чтобы увидеть аналогию, представим многорынковую фирму, которая соглаша-
ется войти на рынок и обнаруживает, что хищничество накладно для нее; она отка-
зывается от потенциальных выгод сдерживания входа в будущем. Аналогично фирма, 
покидающая рынок, теряет потенциальную монопольную прибыль на этом рынке. 
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Анализируя эти формулы, приходим к простым выводам: любая фирма, 
чьи постоянные затраты больше, чем монопольная прибыль, никогда не войдет 
(или не останется после момента 0), потому что, какое бы поведение ни было у ее 
соперников, она всегда будет иметь отрицательную прибыль в этой отрасли. В 
то же время фирма, постоянные затраты которой меньше дуопольной прибыли, 
всегда войдет и навсегда останется в отрасли. 

Здесь мы имеем в виду отрасль, в которой вероятность того, что постоянные 
затраты окажутся выше дуопольной прибыли, высока (т. е. G,(FId) стремится 
к нулю).57 Таким образом, отрасль сродни естественной монополии, в которой 
каждая фирма может выжить как монополист, но теряет деньги в случае дуо-
полии. Это ведет к тому, что в борьбе на истощение фирма, которая первой 
покинет отрасль, теряет. 

Стратегия фирм проста: она одинакова для обеих фирм до момента оста-
новки Ti, в который фирма i покидает отрасль, если фирма j этого еще не 
сделала. Конечно, время остановки зависит от постоянных затрат фирм: Т , ( / г ) . 
Следовательно, пусть { ^ ( / j ) , Т 2 ( / 2 ) } будут две зависимости момента остановки 
от постоянных затрат. (Так как постоянные затраты есть частная информация, 
каждая фирма не знает времени остановки соперника, имея лишь распределе-
ние вероятностей этой переменной, полученное из распределения вероятностей 
постоянных затрат соперника). 

Предположим, что фирма 1 с постоянными затратами f\ выбирает время 
остановки Т. Тогда сегодняшняя дисконтированная ценность ее ожидаемой при-
были во времени равна 

ГТ 
Prob[T 2 ( / 2 ) > Г] / (Yld - fl)e~rldt+ 

Jo 
foo > 

( П т - h)e~rtdt 
Ti(h) 

Найдем T = T i ( / i ) , которое максимизирует приведенное выражение (процесс 
максимизации для фирмы 2 аналогичен). Таким образом, получаем равновесие 
Нэша (совершенное Байесово равновесие в терминах главы 11). Несмотря на 
сложный вид целевых функций, решение представляется достаточно простым. 

Из выражения прибыли легко показать, что, если /г > / • , 

Ш ) < т , (Л' ) . 5 8 

Другими словами, чем выше постоянные затраты фирмы г, тем быстрее фирма 
уйдет (дарвиновская характеристика отбора). Более того, можно показать, 
что функция Ti строго убывающая и поэтому дифференцируема почти всюду. 5 9 

Определим посредством 

5'Предположение G^Il11) > 0 реалистично. Кроме того, это обусловливает един-
ственность решения. См. в упражнении 9.2 пример множественности в случае чистой 
естественной монополии, т. е. в случае, когда G ; ( n J ) = 0. 

58Для получения этого запишем два «ограничения совместимости стимулов» : фирма 
предпочитает Ti(fl) Т, ( / •), когда ее затраты / \ , и наоборот, когда затраты / ' . Добавление 
этих ограничений дает желаемый результат. 

5ЭПолную характеристику равновесия см. в [25]. 
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уровень постоянных затрат фирмы i, таких, что фирма i существует в мо-
мент t. 

Выясним теперь условия, влияющие на значения функции F{ (или, что 
эквивалентно, Тг). Для этого рассмотрим фирму г в момент t, причем ее по-
стоянные затраты таковы, что фирма решает выйти, т. е. /,• = Fi(t). Пусть тем 
не менее фирма остается в отрасли до t -j- dt и выходит, если фирма j до того 
не ушла. Вычислим вероятность выхода фирмы j в течение этого времени при 
условии, что она не сделала этого до момента t. Это означает, что постоянные 
затраты фирмы j меньше Fj(t). Фирма j сдастся в некоторый момент между t 
и t -f dt, если ее постоянные затраты оказываются между Fj(t -f dt) и Fj(t), что 
имеет условную вероятность: 

Фирма i несет потери Ft(t) - [Jd в единицу времени в случае, когда 

Ft(t) - nd = - (9.19) 

в противном случае, при постоянных затратах, равных Fi(t), фирма г может 
увеличить ожидаемую прибыль, перенося дату своего ухода вперед или назад. 

Уравнение (9.19) и его аналог для фирмы j образуют систему дифференци-
альных уравнений. Она должна удовлетворять следующим «граничным усло-
виям»: 

Я ( 0 ) = и lim F,(t) = Пс 

t—-оо 
для всех 

Первое условие следует из того, что фирма входит, только если может вы-
жить как монополия (или, если вошла, дожидаться ухода соперника). 6 0 Вто-
рое условие связано с тем фактом, что вероятность ухода соперника стремится 
к нулю, когда время стремится к бесконечности, и что фирма, желающая 
остаться, должна понести незначительные дуопольные потери. 

В равновесии отбор может за-
нять долгое время (в том смысле, 
что в любой момент существует по-
ложительная вероятность раздела 
отрасли двумя фирмами и положи-
тельная вероятность того, что одна 
из фирм будет изгнана (рис. 9 .3 , о). 
Иной результат может быть полу-
чен, если мы обобщим модель, до-
пуская изменения функции прибы-
ли во времени. Фьюденберг и Ти-
роль [25] предлагают использовать 
модель обучения делом наряду с 
моделью с изменяющимся спросом 
(т. е. или процветание, или упадок 
отрасли). В случае такой обобщен-

Рис. 9 .3 . Отбор в борьбе на истощение. 
а — стационарные выплаты: бесконечная се-
лекция; б — нестационарные выплаты: ве-

роятность конечной селекции. 

60 Это имеет положительную вероятность, пока ((I"') < 1. 
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ной модели процесс отбора может завершиться за конечное время, поскольку 
фирма, не выживающая как дуопольная в нулевой момент, может стать таковой 
после увеличения спроса или снижения стоимости продукции. Рис. 9 . 3 пред-
ставляет конечный процесс отбора при возрастании прибыли. Если обе фирмы 
«дожили» до момента to, они останутся дуополией навсегда. Таким образом, 
в момент t0 фирме i безразлично — покидать дуополию или оставаться в ней, 
если ее затраты F;(<o). Это заменяет предыдущие граничные условия 

lira Fi{t) = Пс 

на 
),*= 1,2, 

обозначает среднюю (дисконтированную) дуопольную прибыль с 
момента t, т. е. 

/

оо 

П?( 5 )re-r{s-l)ds, 
и П; (s) — валовую дуопольную прибыль фирмы г в момент s.'61 Фьюденберг 
и Тироль также показали, что совершенное Байесово равновесие в этой игре 
существует и оно единственно. 

Результаты, полученные из этой модели сравнительной статики, ограни-
чены. Однако рассмотрим симметричный случай (Gx = Go = G). Он пока-
зывает, что, когда распределение затрат сдвигается в сторону более высоких 
затрат в смысле более высокого уровня угрозы g ( f ) / G ( f ) для всех / , время 
отбора увеличится так, что Т г ( / ; ) возрастет для всех / , < П т 6 2 (конечно, для 
получения временной оценки выхода необходимо принимать в расчет изменение 
распределения затрат). 

Результаты для благосостояния, как и в случае сигнализирующих моделей 
хищничества, двусмысленны. С одной стороны, при условии, что дуополисты 
преуспели в ценовом сговоре, социальная значимость конкуренции низка и об-
щественный плановик будет стремиться ускорить процесс выхода. Монопольная 
рента растрачивается скорее за счет удвоения постоянных затрат в ходе борьбы 
на истощение, чем за счет низких цен. С другой стороны, если цена при дуополь-
ной конкуренции близка к предельным затратам, фирма может выйти слишком 
рано с общественной точки зрения, если она не интернализует излишки потре-
бителей, ассоциируемые с конкуренцией. 

Необходимо добавить два замечания, которые дополняют дарвиновское 
определение отбора более приспособленной фирмы. Первое: фирма существует 
тем дольше, чем ниже ее затраты. Мы отмечали, что это свойство всегда сохра-
няется в борьбе на истощение. Второе: оставшаяся фирма более эффективна, 
чем уходящая. Это свойство выполняется только для симметричных функций 
прибыли и распределения затрат. Легко видеть, что, если две фирмы имеют 
различное распределение затрат, конкуренция может отобрать «не ту» фирму (с 
более высокими затратами). 

Фьюденберг и Крепе [22] ставят вопрос о желательности для фирмы вести 
борьбу на истощение на нескольких рынках, когда ее частная информация на 

6'Если nj®(s) возрастает, (АП^)(<) также возрастает. 
62Уравнение (9.19) имеет разумные обоснования. Повышение g/G предполагает бо-

лее низкий наклон |F'(/) | для функции выхода. 
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рынках взаимозависима. Для упрощения предположим, что фирма г = 0 дей-
ствует на N географически разделенных рынках. На рынке j она имеет дело с 
фирмой j (j = 1 , . . . , N). Ее постоянные затраты, / 0 , одинаковы для всех рынков 
и распределяются согласно распределению Go(/o) с точки зрения ее соперников. 
Постоянные затраты фирмы j , f j , получены из распределения G(fi). Затраты 
соперников независимы. Рынки идентичны и (за исключением /о) независимы. 

Предположим, что поведение на одном рынке ненаблюдаемо на другом. То-
гда фирма 0 ведет N независимых и идентичных войн на истощение, описанных 
выше. Выход описывается дифференциальным уравнением (9.19). 

Допустим также существование утечки информации. Фирма j анализирует 
происходящее на рынке j' ф j. Одновременно идет N войн на истощение (т. е. 
начато в одно и то же время). Предположим, что повторный вход запрети-
тельно дорог, так что при уходе фирмы ее соперники овладевают рынком на-
всегда. Фьюденберг и Крепе показали, что равновесие в этом случае не изме-
няется. Следовательно, разыгрывание борьбы на истощение против N оппонен-
тов эквивалентно разыгрыванию против одного (за исключением того, что вы-
игрыши увеличиваются в N раз); утечка информации не имеет значения. Чтобы 
увидеть это, заметим, что дифференциальное уравнение для каждой фирмы j 
(j = 1 , . . . , N) не меняется. Предположим, что укоренившаяся фирма, покидая 
один рынок, покидает одновременно все остальные дуопольные рынки (она не 
покидает, конечно, монополизированных рынков, так как возвращение невоз-
можно). Если N — к соперников еще не ушли к некоторому моменту t, тогда 
затраты пребывания на рынке в единицу времени составят 

Ожидаемая прибыль от пребывания на рынке также должна быть увеличена в 
N — к раз, т. е. составит 

(N - к ) [ - g(F(t)) 
G(F(t)) 

F'(t) 
Пг /о 

где F(t) описывает симметричное поведение каждого из ее соперников. Таким 
образом, дифференциальное уравнение для укоренившейся фирмы не изменится 
и по этой причине равновесие остается неизменным. Фьюденберг и Крепе затем 
анализируют роль условия невозвращения и показывают, что при некоторых 
предположениях о характере равновесия, когда укоренившаяся фирма выявила 
свой тип, утечка информации между рынками может повредить или принести 
выгоду многорынкозой фирме. 

Следующие упражнения относятся к борьбе на истощение с неполной ин-
формацией. 

Упражнение 9.2***. Рейли [68] рассматривает пример борьбы на истощение, 
в которой две особи одного вида борются за одни и те же источники пищи или 
спаривания. В какой-то момент t один из соперников удаляется, его выигрыш — 
t. Победителю достается v — t. Оценка приза особью г, уг, ее частная информация 
и получена из распределения G(-) с плотностью д(-). (G(0) = О, (С + ос) = 1). 
Пусть V{(t) означает такую оценку, при которой особь г выходит из борьбы в 
момент t. 



\Информация и стратегическое поведение 605 

1. Используя общую аргументацию, покажите, что дифференциальное урав-
нение для ситуации равновесия имеет вид 

Vj{t)V!{t)g{Vi{t))= 1 - < Э Д ( < ) ) . 

2. Положим G(v) = 1 — е - 1 ' . Покажите, что здесь существует континуум 
равновесий, индицированных на К в [0 , - foe ) , так, что V\(t) = Ky/i и V 2 ( 0 = 
= ( 2 / K ) y / i . Чем это отличается от борьбы на истощение, обсуждавшейся в 
данном разделе? 

Упражнение 9.3***. Крепе и Уилсон [40] рассматривают следующую борьбу 
на истощение: даны два игрока г = 1 ,2 . Время непрерывно от 0 до 1. Когда 
один из игроков уступает, игра оканчивается. Каждый игрок может быть либо 
сильным (с вероятностью р для первого и q для второго), либо слабым (с веро-
ятностями 1 — р и 1 — q). Сильный игрок наслаждается битвой и, следовательно, 
никогда не уступит. Слабый игрок 1 теряет 1 в единицу времени борьбы и по-
лучает а > 0 в единицу времени, если его соперник уступил; слабый игрок 2 
теряет 1 в единицу времени борьбы и получает b > 0 в единицу времени, если его 

I соперник уступил. Таким образом, слабый игрок 1 имеет выигрыш а(1 — t) — t, 
j если побеждает, и —t, если уступает в момент t; аналогично для игрока 2. Дис-
контирования нет. 

1. Покажите, что начиная с момента 0+ последующие убеждения, p t и qt, 
каждого игрока по поводу другого описываются функцией q = рь!а. 

2. Покажите, что один из слабых типов выходит с положительной вероятно-
стью в момент 0 (т. е. кумулятивное распределение вероятности времени выхода 
[игрока представлено как мельчайшая частица в t = 0). Как влияют на выигрыш 
[слабого типа а ,Ь ,р и q? 

ОТВЕТЫ И У К А З А Н И Я 

'Упражнение 9.1 

1. Нет обмена информацией. Пусть р\ означает ожидаемую цену фирмы 2. 

т а х [ ( 1 - р\ 

дает 
Р1 = 

Таким образом, 

р5 = 

1 + Р2 + Cl 
2 

1 + р? + 

[ По симметрии р\ = р% = 1 + с е. Ожидаемая прибыль фирмы 1, обусловленная 
1, будет 

Взяв ожидание этого выражения по cj, получите результат. 
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2. Происходит обмен информацией: с\ и с2 общеизвестны к началу ценовой 
конкуренции. См. главу 7. 

3. Обмен информацией имеет два эффекта. Во-первых, эффективность ра-
стет, так как производители располагают более точной информацией о затратах 
и спросе. Более эффективная цена или решение о выпуске есть результат луч-
шей информационной структуры. Во-вторых, обмен информацией влияет на 
конкуренцию на товарном рынке и делает ее более или менее согласованной. В 
общем частная (или общественная) желательность обмена информацией зависит 
от спецификации модели. 

В большей части литературы (как и в этом упражнении) рассматривается 
линейная функция спроса. Кларк [15] и Гэл-Ор [29] показали, что обмен ин-
формацией о спросе не имеет места в количественной конкуренции. Вайвес 
[82] рассматривает дифференцированные продукты и показывает, что обмен ин-
формацией зависит от того, являются ли товары дополняющими или замеща-
ющими, и от характера конкуренции (ценовая или количественная). Шапиро 
[79] анализирует количественную конкуренцию и допускает корреляцию между 
затратами фирм; он показывает, что при обмене информацией потребительские 
излишки уменьшаются, но прибыли и благосостояние растут. 

Упражнение 9.2 

1. В момент t особь 1 (скажем) теряет dt, ожидая на dt дольше, 
получает v\ с условной вероятностью 

_ [ 1 - G{V2(t + dt))) g(V2(t))V'(t)dt 

- 1 - О д ( 0 ) • 

Но она 

1 ~G(V2(t)) 

По определению, потери должны равняться ожидаемой выгоде при 
Это и дает дифференциальное уравнение, 

2. Для экспоненциального распределения 

1 - G 

Следовательно, дифференциальное уравнение будет 

v3(t)v;(t) = 1. 

Экономическое отличие от модели Фьюденберга—Тироля в том, что «эко-
номика» Рейли есть натуральная монополия с вероятностью 1. Значит, об-
щепризнано, что оба члена нежизнеспособны как дуополия (это соотносится с 
G , ( n d ) = 0 для всех г, см. в тексте). Последнее порождает техническое раз-
личие: в тексте G-j(Fj(t)) стремится к G j ( n d ) > 0, когда t стремится к беско-
нечности; здесь 1 — Gj(Vj(t)) стремится к 1 — G j ( o o ) = 0, когда t стремится к 
бесконечности. Анализируя дифференциальные уравнения, можно понять, по-
чему случай естественной монополии теряет граничное условие, что приводит к 
множественности. 

Упражнение 9.3 

1. Найдем ситуацию равновесия, в которой слабым типам, при всех t > О, 
безразлично — оставаться или уходить. Пусть слабый игрок 1 (слабый игрок 2) 
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покинет поле борьбы с условной вероятностью П t d t ( p t , dt) между моментами t и 
t + dt. Слабому игроку 1 безразлично — уходить или оставаться; следовательно, 
это произойдет, если 

Но, по правилу Байеса, 

<h = 4t{ 1 -

Из этих двух уравнений получаем 

а 

и по симметрии 

После деления получаем 

или 

я 1 _ Ь р 1 

Яг о- Pt' 

Легко видеть, что k = 1. Предположим, например, что к < 1. pt достигнет 1 в 
момент <о < Ь хотя qio = к < 1. Игрок 2, убежденный в том, что игрок 1 силен, 
уходит немедленно с вероятностью (1 — qto) > 0. Таким образом, слабый игрок 
должен дожидаться to — е. 

2. К моменту 0 игроки не на кривой q = рь!а. Значит, один из них обязан 
уйти с положительной вероятностью, так что он достигает кривой и движется 
впоследствии вдоль нее. Более подробно см. в [40]. 

ЛИТЕРАТУРА 

1. Alchian A. Uncertainty, Evolution and Economic Theory // Journ. Polit. Econ. 1950. 
Vol. 58. P. 211-222. 

2. Areeda P., Turner D. Predatory Pricing and Related Practices under Section 2 of the 
Sherman Act 11 Harvard Law Rev. 1975. Vol. 88. P. 697-733. 

3. Bagwell K. Advertising and Limit Pricing // Discussion Paper 131. Stud. Industry Econ. 
Stanford Univ., 1985. 

4. Bagwell K., Ramey G. Advertising and Limit Pricing. 1987. (Mimeo). 
5. Bain J. A Note on Pricing in Monopoly and Oligopoly // Amer. Econ. Rev. 1949. Vol. 39. 

P. 448-464. 
6. Benoit J.-P. Entry with Exit : An Extensive Form Treatment of Predation with Financial 

Constraints // IMSSS Technical Report 405. Stanford Univ., 1983. 

63Получите этот результат, используя предел правила Байеса для дискретного вре-
мени : 

9(0 
9(0 - Ptdt) 



608 Глава 10 Исследов 

7. 

8. 

9. 

10. 

11. 
12. 

13. 

14. 

15. 

16. 

17. 

18. 

19. 

20. 

21. 

22. 

23. 

24. 

25. 

26. 

27. 

28. 

29. 
30. 

31. 

Benoit J.-P. Financially Constrained Entry in a Game with Incomplete Information // 
Rand Journ. Econ. 1984. Vol. 15. R 490-499. 

Bikhchandani S. Market Games with Few Traders : Ph. D. thesis. Graduate School of 
Business. Stanford Univ., 1986. 

Bishop D., Cannings C., Maynard Smith J. The War of Attrition with Random Rewards // 
Journ. Theoretical Biol. 1978. Vol. 74. P. 377-388. 

Bolton P., Scharfstein D. Long-Term Financial Contracts and the Theory of Predation. 
Harvard Univ., 1987. (Mimeo). 

Bork R. The Antitrust Paradox. New York : Basic Books, 1978. 
Bulow J., Geanakoplos J., Klemperer P. Multimarket Oligopoly : Strategic Substitutes 

and Complements // Journ. Polit. Econ. 1985. Vol. 93. P. 488-511 . 
Burns M. Predatory Pricing and the Acquisition Costs of Competitors // Ibid. 1986. 

Vol. 94. P. 266-296. 
Cho I.-K. Equilibrium Analysis of Entry Deterrence : Reexamination. Graduate School 

of Business. Univ. of Chicago, 1986. (Mimeo). 
Clarke R. Collusion and the Incentives for Information Sharing // Bell Journ. Econ. 

1983. Vol. 14. P. 383-394. 
Diamond D. Financial Intermediation and Delegated Monitoring // Rev. Econ. Stud. 

1984. Vol. 51. P. 393-414. 
Easley D., Masson R., Reynolds R. Preying for Time // Journ. Industr. Organization. 

1985. Vol. 33. P. 445-460. 
Easterbrook F. Predatory Strategies and Counterstrategies // Univ. Chicago Law Rev. 

1981. Vol. 48. P. 237-263. 
Edwards C. Conglomerate Bigness as a Source of Power // Business Concentration and 

Price Policy. NBER Conf. Rep. Princeton Univ. Press, 1955, 
Fried D. Incentives for Information Production and Disclosure in a Duopolistic Environ-

ment // Quart. Journ. Econ. 1984. Vol. 99. P. 367-381 . 
Friedman J. On Entry Preventing Behavior // Applied Game Theory / Ed. by S. J. Brams 

et al. Vienna : Physica-Verlag, 1979. 
Fudenberg D., Kreps D. Reputation and Multiple Opponents. I. Identical Entrants // 

Rev. Econ. Stud. 1987. Vol. 54. P. 541-568. 
Fudenberg D., Tirole J. Predation without Reputation // Working Paper 377. Mass. 

Inst, of Technology, 1985. 
Fudenberg D., Tirole J. A «Signal-Jamming» Theory of Predation // Rand Journ. Econ. 

1986. Vol. 17. P. 366-376. 
Fudenberg D., Tirole J. A Theory of Exit in Duopoly // Econometrica. 1986. Vol. 54. 

P. 943-960. 
Fudenberg D., Tirole J. Dynamic Models of Oligopoly // Fundamentals of Pure and 

Applied Economics / Ed. by J. Lesourne, H. Sonnenschein. London : Harwood, 1986. 
Fudenberg D., Tirole J. Understanding Rent Dissipation : On the Use of Game Theory in 

Industrial Organization j I Amer. Econ. Rev. Papers a. Proceedings. 1987. Vol. 77. 
P. 176-183. 

G&le D.. Hellwig M. Incentive Compatible Debt Contracts : The One-Period Problem // 
Rev. Econ. Stud. 1985. Vol. 52. P. 647-644. 

Gal-OrE. Information Sharing in Oligopoly // Econometrica. 1985. Vol.53. P. 329-343. 
Gal-Or E. Information Transmission : Cournot and Bertrand Equilibria // Rev. Econ. 

Stud. 1986. Vol. 53. P. 85-92. 
Gal-Or E. First Mover Disadvantages with Private Information I j Ibid. 1987. Vol. 54. 

P. 279-292. 



Информация и стратегическое поведение 609 

32. Gaskins D. Dynamic Limit Pricing : Optimal Pricing under the Threat of Entry // Journ. 
Econ. Theory. 1971. Vol. 2. P. 306-322. 

33. Harrington J. Limit Pricing when the Potential Entrant Is Uncertain of his Cost Func-
tion. Johns Hopkins Univ., 1985. (Mimeo). 

34. Holmstrom B. Managerial Incentive Problems : A Dynamic Perspective // Essays in 
Economics and Management in Honor of Lars Wahlbeck. Helsinki : Swedish School 
of Economics, 1983. 

35. Holmstrom В., Tirole J. The Theory of the Firm // Handbook of Industrial Organization / 
Ed. by R. Schmalensee, R. Willig. Amsterdam : North-Holland, 1987. 

36. Hopenhayn H. A Competitive Stochastic Model of Entry and Exit to an Industry. Univ. 
of Minnesota, 1986. (Mimeo). 

37. Joskow P., Klevorick A. A Framework for Analyzing Predatory Pricing Policy // Yale 
Law Journ. 1979. Vol. 89. P. 213-270. 

38. Jovanovic B. Selection and Evolution of Industry // Econometrica. 1982. Vol. 50. 
P. 649-670. 

39. Kreps D„ Milgrom P., Roberts J., Wilson R. Rational Cooperation on the Finitely Repeated 
Prisoner's Dilemma // Journ. Econ. Theory. 1982. Vol. 27. P. 245-252 . 

40. Kreps D., Wilson R. Reputation and Imperfect Information I j Ibid. P. 253-279 . 
41. Li L. Cournot Oligopoly with Information Sharing // Rand Journ. Econ. 1985. Vol. 16. 

P. 521-536. 
42. Lippman S., Rumelt R. Uncertain Imitability : An Analysis of Interfirm Differ-

ences in Efficiency under Competition // Bell Journ. Econ. 1982. Vol. 13. 
P. 418-438. 

43. Mailath G. The Welfare Implications of Differential Information in a Dynamic Duopoly 
Model. Princeton Univ., 1984. (Mimeo). 

44. Mailath G. Welfare in a Simultaneous Signaling Duopoly Model // CARESS Working 
Paper 85-29 . Univ. of Pennsylvania, 1985. 

45. Mailath G. Incentive Compatibility in Signaling Games with a Continuum of Types. 
Univ. of Pennsylvania, 1985. (Mimeo). 

46. Maskin E., Riley J. Auction Theory with Private Values // Amer. Econ. Rev. Papers a. 
Proc. 1985. Vol. 75. P. 150-155. 

47. Matthews S., Mirman L. Equilibrium Limit Pricing : The Effects of Private Information 
and Stochastic Demand // Econometrica. 1983. Vol. 51. P. 981-996 . 

48. Maynard Smith J. The Theory of Games and the Evolution of Animal Conflicts // Journ. 
Theoretical Biol. 1974. Vol. 47. P. 209-221. 

49. McAfee P., McMillan J. Auctions and Bidding // Journ. Econ. Lit. 1987. Vol. 25. 
P. 699-754. 

50. McGee J. Predatory Price Cutting : The Standard Oil (N) Case // Journ. Law a. Econ. 
1958. Vol. 1. P. 137-169. 

51. McGee J. Predatory Pricing Revisited // Ibid. 1980. Vol. 23. P. 289-330 . 
52. Milgrom P. Adverse Selection without Hidden Information // Working Paper 8742. Univ. 

of California. Berkeley, 1987. 
53. Milgrom *P. Auction Theory // Advances in Economic Theory : Invited Papers for the 

Fifth World Congress of the Econometric Society / Ed. by T. Bewley. Cambridge 
Univ. Press, 1987. 

54. Milgrom P., Roberts J. Limit Pricing and Entry Under Incomplete Information : An 
Equilibrium Analysis // Econometrica. 1982. Vol. 50. P. 443-460. 

55. Milgrom P., Roberts J. Predation, Reputation and Entry Deterrence // Journ. Econ. 
Theory. 1982. Vol. 27. P. 280-312. 



610 Глава 10 Исследов 

56. Milgrom P., Roberts J. Informational Asymmetries, Strategic Behavior and Indus-
trial Organization 11 Amer. Econ. Rev. Papers a. Proc. 1987. Vol. 77. 
P. 184-193. 

57. Milgrom P., Weber R. A Theory of Auctions and Competitive Bidding // Econometrica. 
1982. Vol. 50. P. 1089-1122. 

58. Milgrom P., Weber R. Distributional Strategies for Games with Incomplete Information 11 
Math. Operations Res. 1986. Vol. 10. P. 619-631. 

59. Nalebuff В., Zeckhauser R. The Ambiguous Antitrust Implications of Information Shar-
ing. Princeton a. Harvard Univ., 1985. (Mimeo). 

60. Nelson R., Winter S. An Economic Theory of Economic Change. Cambridge, Mass. : 
Harvard Univ. Press, 1982. 

61. Novshek W., Sonnenschein H. Fulfilled Expectations Cournot Duopoly with Information 
Acquisition and Release // Bell Journ. Econ. 1982. Vol. 13. P. 214-218 . 

62. Ordover J., Saloner G. Predation, Monopolization and Antitrust // Handbook of Indus-
trial Organization / Ed. by R. Schmalensee, R. Willig. Amsterdam : North-Holland, 
1987. 

63. Ordover J., Willig R. An Economic Definition of Predation : Pricing and Product Inno-
vation // Yale Law Journ. 1981. Vol. 91. P. 8 -53 . 

64. Ortega-Reichert A. Models for Competitive Bidding Under Uncertainty : Ph. D. thesis. 
Stanford Univ., 1967. 

65. Ponssard J. P. The Strategic Role of Information on the Demand Function in an 
Oligopolistic Environment // Management Sci. 1979. Vol. 25. P. 

66. Posner R. Antitrust Law : An Economic Perspective. Univ. of Chicago Press, 1976. 
67. Posner R. The Chicago School of Antitrust Analysis // Univ. of Pennsylvania Law Rev. 

1979. Vol. 127. P. 925-948. 
68. Riley J. Strong Evolutionary Equilibrium and the War of Attrition // Journ. Theoretical 

Biol. 1980. Vol. 82. P. 383-400. 
69. Riordan M. Imperfect Information and Dynamic Conjectural Variations // Rand Journ. 

Econ. 1985. Vol. 16. P. 41-50 . 
70. Roberts J. A Signaling Model of Predatory Pricing // Oxford Econ. Papers (suppl.). 

1986. Vol. 38. P. 75-93. 
71. Roberts J. Battles for Market Share : Incomplete Information. Aggressive Strategic 

Pricing and Competitive Dynamics // Advances in Economic Theory : Invited Pa-
pers for the Fifth World Congress of the Econometric Society / Ed. by T. Bewley. 
Cambridge Univ. Press, 1987. 

72. Saloner G. Dynamic Equilibrium Limit Pricing in an Uncertain Environment. Graduate 
School of Business. Stanford Univ., 1981. (Mimeo). 

73. Saloner G. Predation, Merger and Incomplete Information // Rand Journ. Econ. 1987. 
Vol. 18. P. 165-186. 

74. Salop S., Shapiro G. A Guide to Test Market Predation. 1980. (Mimeo). 
75. Scharfstein D. A Policy to Prevent Rational Test-Market Predation // Rand Journ. Econ. 

1984. Vol. 2. P. 229-243. 
»76. Scherer F. Industrial Market Structure and Economic Performance. 2nd ed. Chicago : 

Rand—McNally, 1980. 
77. Schmalensee R. On the Use of Economic Models in Antitrust : The Realemon Case 11 

Univ. of Pennsylvania Law Rev. 1979. Vol. 127. P. 994-1050. 
78. Selten R. The Chain-Store Paradox 11 Theory a. Decision. 1978. Vol. 9. P. 127-159. 
79. Shapiro C. Exchange of Cost Information in Oligopoly // Rev. Econ. Stud. 1986. 

Vol. 52. P. 433-446. 



\Информация и стратегическое поведение 611 

80. Telser L. Cutthroat Competition and the Long Purse // Journ. Law a. Econ. 1966. 
Vol. 9. P. 259-277. 

81. Townsend R. Optimal Contracts and Competitive Markets with Costly State Verifica-
tion // Journ. Econ. Theory. 1979. Vol. 21. P. 265-293. 

82. Fines X. Duopoly Information Equilibrium : Cournot and Bertrand // Ibid. 1984. 
Vol. 34. P. 71-94. 

83. Williamson O. Predatory Pricing : A Strategic and Welfare Analysis // Yale Law Journ. 
1977. Vol. 87. P. 284-340. 

84. Wilson R. Reputations on Games and Markets // Game-Theoretic Models of Bargaining / 
Ed. by A. Roth. Cambridge Univ. Press, 1985. 

85. Yamey B. Predatory Price Cutting : Notes and Comments // Journ. Law a. Econ. 1972. 
Vol. 15. P. 129-142. 



Г л а в а 10 
ИССЛЕДОВАНИЯ, РАЗРАБОТКИ И ОСВОЕНИЕ 

НОВЫХ ТЕХНОЛОГИЙ 

Met 

Эта глава разделена на две части. Первая часть (разделы 1 0 . 1 - 1 0 . 4 ) анали-
зирует частные и общественные побуждения к осуществлению технологических 
инноваций, вторая связана с анализом внедрения у ж е существующих инноваций 
на конкретном рынке. 

Исследования и разработки (ИР) являются решающим фактором не только 
для анализа отдельно взятой отрасли, но и с общеэкономической точки зрения. 
Солоу [85] обнаружил, что лишь малая часть душевого роста (10% в нефер-
мерском секторе США за период 1 9 0 9 - 1 9 4 9 гг.) была связана с увеличением 
соотношения между капиталом и трудом, что привлекло внимание экономистов 
к роли технического прогресса в улучшении благосостояния.1 Эта главная роль 
означает, что особое внимание должно уделяться побуждениям фирм к иннова-
циям и освоению новых технологий. 

Принято различать три стадии ИР: теоретические исследования с целью по-
лучения фундаментальных знаний (проводящиеся в основном в университетах и 
правительственных агентствах), прикладные исследования (инжиниринг) и раз-
работки, приводящие продукты и процессы к коммерческому использованию. 
Затем идет постисследовательская стадия, в которой инновации пронизывают 
индустрию путем лицензирования, имитации патентованных инноваций либо 
освоения непатентованных. 

Также принято различать продуктовые и технологические инновации. Про-
дуктовые инновации создают новые товары и услуги; технологические снижают 
затраты на производство существующих продуктов. Конечно, не всегда можно 
провести четкую грань между двумя этими типами инноваций. Новый продукт 
одной фирмы может привести к новым технологиям у другой. Продуктовые 
инновации могут также зависеть от технологических: предположим, что новый 
продукт существовал и до технологической инновации, тогда эта инновация про-
сто снизит затраты его производства. 

В разделах 10.1 и 10.2 мы рассматриваем тезис Шумпетера [83] о связи 
между структурой рынка и ИР. Основное положение Шумпетера в том, что мо-
нопоАии и ИР связаны между собой невидимой нитью, подчеркивается двумя 
простыми аргументами: именно монополии создают базу для ИР; и тот, кто 
хочет побудить фирмы к ИР, должен принимать создание монополий как не-

1 Разумеется, немаловажная часть остатка зависит не только от технического про-
гресса. Денисон [15] дает высокую оценку роли улучшения образования рабочих. Но нет 
никаких сомнений, что технический прогресс — основной компонент остатка. 
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избежное зло. Мы игнорируем первый аргумент, как спорный и не основной в 
тезисе Шумпетера,2 и сосредоточимся на рассмотрении второго, наделяющего 
инновации статусом общественного блага, предложение которого может быть 
стимулировано системой патентов. Любая инновация одной фирмы предста-
вляет бесплатно (или почти бесплатно) ценную информацию другим фирмам. 
Пока все фирмы готовы использовать подобную информацию, ни одна из них 
не желает оплачивать затраты (обычно огромные) на информацию без компен-
сации. На практике такая компенсация часто осуществляется через систему 
предоставления патентов, которая дает инновационной фирме статус временной 
монополии и, следовательно, позволяет компенсировать ее затраты на ИР. (Не-
патентованная инновация может тоже привести к временной монополии либо 
потому, что она является секретом фирмы, либо из-за отставания в подража-
нии). Дилемма патентной системы состоит в том, что, стимулируя ИР, она 
создает неконкурентную ситуацию. 

Частная выгода, связанная с тем, что инновации защищены патентами, рас-
сматривается в разделе 10.1. Раздел 10.2 вводит стоимостный аспект (производ-
ственного процесса ИР) и описывает патентную гонку. Эти два раздела подчер-
кивают связь между этими проблемами и проблемами отбора продуктов и инве-
стициями (которые рассматривались в главах 2, 7 и 8). Кроме того, изобретения 
приводят к созданию новых продуктов. Следовательно, тенденция рынка к во-
влечению в ИР сравнима с тенденцией к конкурентной диверсификации товаров. 
С точки зрения затрат ИР — пример инвестиций с некоторыми особенностями 
(большая случайность доходов от инвестиций, эффект опережающей покупки 
патентоспособных инноваций, аспект общественного блага для непатентоспособ-
ных инноваций). Влияние патентной защиты на благосостояние анализируется 
в разделе 10.3. В разделе 10.4 обсуждаются альтернативные, более централизо-
ванные методы побуждения к ИР: система награждений и механизм контрактов. 
В Дополнительном разделе вводится возможность лицензирования инновации и 
его воздействие на ценность инновации и на патентную гонку. 

Изобретения нового товара или технологии не достаточно для экономиче-
ского прогресса. Инновации должны затем взорваться надлежащим образом 
и распространиться через лицензирование, подражание или просто освоение. 
(Различие между подражанием и освоением в том, что имитатор должен пла-
тить другой стороне за инженерные разработки, т. е. за выяснение технологии 
другой фирмы). Вторая часть этой главы уделяет особое внимание процессу 
освоения. Мы предполагаем, что новая технология доступна всем фирмам за 
определенную плату. После краткого вступления мы анализируем аспекты при-
обретения права освоения новых технологий прежде других. В разделе 10.5 мы 
рассмотрим, лучше ли в случае олигополии «пучкование» («bunching») (почти 
одновременное освоение всеми фирмами) или «прерывное освоение» («spacing 
of adoption») отдельными фирмами. В разделе 10.6 содержится обзор последней 

2Шу*шетер умалчивает о том, с чем связан первый аргумент: с властью монопо-
лии или с ее размерами. Он полагает, что большие фирмы лучше подготовлены и более 
заинтересованы в проведении ИР, чем малые, поскольку возрастающая отдача превали-
рует в ИР, потому что проведение ИР предусматривает большую степень риска, который 
невозможно избежать посредством страхования (вследствие моральной угрозы), а боль-
шие фирмы более диверсифицированы и более готовы принять риск, потому что иннова-
ция, однажды вызванная, реализуется в больших фирмах быстрее из-за соответствующей 
структуры производства и потому что монополист не имеет конкурентов, способных ими-
тировать его инновацию или приобрести патент на нее. 
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литературы по стандартизации и внешнему эффекту сетей. В н е ш н и е эффекты 
сетей имеют место, если потребители данного товара увеличивают свою удовле-
творенность, когда товар потребляется многими другими потребителями (как в 
случае телефонных сетей или видеомагнитофонов). Эти внешние эффекты при-
дают новые интересные свойства процессу освоения. 

10.1. ПОБУЖДЕНИЯ КАК ФУНКЦИЯ СТРУКТУРЫ РЫНКА: 
ЦЕННОСТЬ ИННОВАЦИИ 

В своей основополагающей работе Эрроу [2] спрашивает: в чем выгода от 
инновации для единственной фирмы, которая может проводить И Р , когда ее 
инновации защищены патентом неограниченной длительности?3 

Здесь мы попытаемся вычленить «чистое» побуждение делать инновации, 
т. е. то, что не зависит от каких-либо стратегических намерений осуществить 
инновацию первым. Мы отложим обсуждение затрат на инновации (что обычно 
зависит от давления конкурентов и, таким образом, от стратегических намере-
ний) до следующего раздела. 

Для примера рассмотрим технологическую инновацию. Для простоты пред-
положим, что инновация снижает затраты на производство единицы продукции 
с начального высокого уровня с до уровня с < с. Зададимся вопросом: сколько 
фирма должна быть готова заплатить за получение технологии, дающей задан-
ное с, если никто более ее не купит. Для построения системы оценок стимулов, 
предлагаемых рынком, начнем с того, что побуждение фирмы к инновациям 
подстегивается общественным плановиком. 

10.1.1. ОБЩЕСТВЕННЫЙ ПЛАНОВИК 

Предположим, что побуждение общественного плановика к инновациям 
равно дополнительному общественному излишку, приписываемому инновациям. 
Плановик устанавливает цену, равную предельным затратам, т. е. с перед ин-
новацией и с после нее. Следовательно, дополнительный чистый общественный 
излишек в единицу времени составит 

vs = j* D(c)dc. 

Если ставка процента, г, постоянна, то сегодняшняя дисконтированная ценность 
этого изменения (т. е. общественный стимул к инновации) составит 

rrtv*dt = - Г D(c)dc. 
т Jc 

3Анализ здесь следует [12]. Этот раздел, как и разделы 10.2 и 10.8, взяты из [36]. 
Более реалистичный случай — патенты ограниченного действия, или инновация, 

которая может внезапно устареть, — рассматривается аналогично. 
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10.1.2. МОНОПОЛИЯ 

Предположим теперь, что фирма является монополией на продуктовом 
рынке, как и в отношении ИР. Пусть Пт — ее прибыль в единицу времени. 
Из теоремы об огибающей мы знаем, что 

dW dW 

где р т ( с ) — монопольная цена как функция затрат с. Таким образом, стимул 
монополиста к инновациям определяется 

= т Р - О О -г 
D(pm(c))dc. 

Поскольку р т ( с ) > с для любого с, мы видим, что Vm < F S . ЭТО легко понять, 
поскольку монопольное ценообразование при любом уровне затрат приводит к 
недопроизводству по сравнению с общественным оптимумом. Следовательно, 
снижение затрат монополистом распространяется на немногих. Этот результат 
аналогичен результату, полученному в главе 2, где было показано, что с об-
щественной точки зрения монополист имеет мало стимулов вводить на рынок 
новую продукцию, потому что он не может целиком присвоить общественный 
излишек (конечно, если он не может проводить совершенную ценовую дискри-
минацию). 

10.1.3. КОНКУРЕНЦИЯ 

Наконец, рассмотрим изначально конкурентную ситуацию. Большое коли-
чество фирм производит однородную продукцию, используя технологию, даю-
щую предельные затраты с. Эти фирмы изначально вовлечены в ценовую конку-
ренцию Бертрана, так что рыночная цена есть с и все фирмы получают нулевую 
прибыль. Фирма, обретающая новую технологию, снижающую затраты до с, 
получает патент. Пусть рт(с) будет монопольная цена. Возможны два случая: 
Рт(с) > с и рт(с) < с. Во втором случае фирма, осуществляющая инновацию, 
устанавливает свою монопольную цену и другие, менее эффективные фирмы не 
производят ничего; в таком случае инновация называется радикальной (drastic) , 
или основной (major). В первом случае новатор вынужден установить4 р = с 
из-за наличия конкурентного предложения товаров другими фирмами по цене 
р = с. Такая инновация называется нерадикальной (nondrastic), или второсте-
пенной (minor). 

В случае нерадикальной инновации прибыль новатора в единицу времени 

Пс = (с — c)D(c) 

4На самом деле он назначит с — е с целью загнать в туник весь рынок. Здесь мы по-
лагаем, что целевая функция монополиста строго вогнута, так что он хочет приблизиться 
к своему неограниченному оптимуму настолько близко, насколько это возможно. 
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и, следовательно, стимул к инновациям в конкурентной ситуации 

Vе = -(c-c)D(c). 
г 

Заметим, что с < рт(с) < рт(с) по предположению, и, следовательно, D(c) > 
> D(pm(c)) для любых с > с. Отсюда получаем 

= I J * D(pm(c))dc < \ j D ^ ) d c = 

С другой стороны, D(c) < D(c) для любых с < с и, следовательно, Vе < V s . 

Упражнение 10.1*. Показать, что ценность радикальной технологической 
инновации для конкурентной фирмы превышает ценность инновации для мо-
нополии, но все же ниже, чем для общественного плановика. 

Таким образом, в обоих случаях 

V m < F c < V*. 

Подведем итоги. Даже при наличии патента неограниченной длительности воз-
никает проблема присвоения общественного излишка (здесь излишек возникает 
скорее в результате введения новой техники, чем новых товаров). Кроме того, 
помимо каких-либо стратегических намерений, от введения инновации монопо-
лист выигрывает меньше, чем одна из конкурирующих фирм, так как моно-
полист «возмещает себя» («replaces himself»), в то время как конкурирующая 
фирма становится монополией. Этот результат является следствием различных 
исходных условий; монополист стремится «почивать на лаврах». Это свойство, 
которым мы обязаны Эрроу, называется эффектом возмещения (replacement ef-
fect). 

Упражнение 10.2*. V s , Vm и Vе задают некие меры побуждения к проведе-
нию ИР и, следовательно, дают возможность сравнивать объемы исследований 
при различных рыночных структурах. Однако меры эти не адекватны для, ска-
жем, эффективности субсидий на исследования в случае монополии и в случае 
конкуренции. Пусть Wm — повышение уровня благосостояния, приносимое 
инновацией, когда она используется монополистом (т. е. когда цены не соответ-
ствуют предельным затратам). Таким образом, Wm равно Vm плюс изменение 
излишка потребителей. И соответственно для Wc. 

1. Покажите, что Wm > Vm и Wc > V е . 
2. Покажите, что для радикальной инновации ТУт > 1УС. Что можно ска-

зать о нерадикальной? (Указание: рассмотрите случай с линейной функцией 
спроса D(p) = а - bp и вычислите, как изменяются Wm и Wc с изменением с 
для,с в окрестностях с). 

Упражнение 10.3*. Рассмотрите отрасль с п фирмами, линейной функцией 
спроса q = а — bp и симметричными затратами с. Вычислите для отдельной 
фирмы ценность радикальной инновации, которая снижает затраты с с до с при 
конкуренции Курно. Как меняется ценность с изменением п? 

Упражнение 10.4**. Отрасль изначально конкурентна. Цена равна предель-
ным затратам фирм с. Функция спроса линейна: q = 1 — bp. Одна (и только 
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одна) из фирм имеет возможность ввести технологию, снижающую затраты. Это 
дает возможность производить товар с предельными затратами с, израсходовав 
ф(с) = К(с — с ) 2 / 2 . К достаточно велико, так что процесс инновации явля-

i ется нерадикальным. Технологическая инновация осуществлена в момент 0, и 
патент имеет силу Т единиц времени (после чего технология с может свободно 
использоваться всеми фирмами). Фирмы ведут конкуренцию Бертрана, ставка 
процента — г. Следуя Нордхаузу [61], вычислите социально оптимальную про-
должительность действия патента Т*. Как варьирует Т* с изменением 6? А с 
изменением К1 Объясните. (Указание: используйте теорему об огибающей для 
вычисления прибыли фирмы, вводящей инновацию, как функции от продолжи-
тельности действия патента). 

1 0 . 1 . 4 . М О Н О П О Л И Я П О Д У Г Р О З О Й В Т О Р Ж Е Н И Я 

Рассмотрим случай двух фирм на товарном рынке. До инновации фирма 1 — 
монополист, производящий единицу продукции с удельными затратами с. 
Фирма 2, потенциальный новичок, имеет очень высокий (бесконечный) уро-
вень удельных затрат и, следовательно, оставляет весь рынок фирме 1, которая 

[Получает прибыль П т ( с ) . 
Если технология, снижающая расходы до с, доступна лишь монополисту, 

[мы имеем ситуацию, уже рассмотренную в разделе 10.1.2. В этом случае побу-
I ждение монополиста к инновациям есть Vm. 

Если новая технология доступна лишь потенциальному новичку, то это слу-
! чай из раздела 10.1.3 в той мере, в какой имеет место конкуренция Бертрана. В 
| таком случае монополист играет роль окраины (fringe) конкуренции при цене с 
и ценность инновации для новичка есть Vе. 

Сравнение этих двух случаев показывает, что инновация более выгодна но-
вичку, чем монополисту, так как Vе > Vm. 

Предположим теперь, что ни одна из фирм не имеет выгоды от облада-
ния монополией на инновацию. Например, подумаем о существовании третьей 
фирмы, которая не может производить для данного товарного рынка, генери-
рует инновацию и предлагает ее двум фирмам-производителям. (Более вероятен 
случай конкуренции двух фирм за первенство в разработке новой технологии; 
см. раздел 10.2). Здесь концепция ценности инновации несколько отличается 
от той, которую мы рассматривали в предыдущих разделах 10 .1 .1 -10 .1 .3 . Су-
ществующая фирма не только должна принять в расчет выгодность иннова-
ции; она также должна рассмотреть случай, когда она не вводит инновацию, 
а конкурент вводит. Однако это совершенно не влияет на расчет прибыльно-
сти для потенциального новичка. Это верно потому, что потенциальный нови-
чок не имеет прибыли на данном рынке и ему все равно, будет или не будет 
вводить инновацию монополист, если он (потенциальный новичок) у ж е решил 
этого не делать. С другой стороны, монополист, который ожидал получать при-
быль П ш (с ) в единицу времени (раздел 10.1.2), обнаружит ее уменьшение из-за 
входа новатора-новичка. Как мы увидим, этот новый аспект проблемы сво-
дит на нет вывод о том, что инновация более выгодна новичку, чем монопо-
листу. 

Пусть n d ( c , с) и П d (c , с) — прибыли монополиста и новичка в единицу вре-
мени соответственно, если лишь последний принимает новую технологию с пре-
дельными затратами с и, следовательно, предельные затраты монополиста оста-
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ются с. Ценность инновации Vе и для новичка и монополиста может быть 
представлена соответственно как 

V е = 
n d ( c , c ) 

г ' 
n m ( c ) - n d ( c , c ) 

Разумно предположить, что в отрасли с однородным товаром монополист полу-
чает прибыль не меньшую, чем прибыль двух несговорившихся дуополистов: 

П т ( с ) > П (с, с) (10.1) 

Э Т О С В О Й С Т В О (названное эффектом эффективности)5 должно подтверждаться 
любой моделью конкуренции, но это скорее интуитивно; при желании монопо-
лист может всегда повторить ситуацию несговорившихся дуополистов. Заметим, 
что в данном случае монополист не обязательно принимает лучшее решение. 
Чтобы убедиться в этом, рассмотрим случай радикальной инновации, такой что 
рт(с) < с. Если новичок осуществляет инновацию, он полностью вытесняет 
монополиста с рынка и потенциальная выгода отрасли не рассеется конкурен-
цией. В этом случае II d (c ,c ) = 0и IId(c, с) = П т ( с ) , так что (10 .1) выполняется 
как равенство. Уравнение (10.1) в общем виде предполагает, что Vm > Vе 

(с равенством для радикальной инновации). Мы заключаем, что, поскольку 
конкуренция снижает прибыль, стимул оставаться монополистом для 
монополиста выше, чем стимул для новичка стать дуополистом. Таким обра-
зом, и новичок и монополист должны стремиться к инновации, причем моно-
полист предложит за нее IId(с, с), получит право собственности на нее и, кроме 
того, останется монополистом [30]. 

Как мы увидим, монополисту совсем не обязательно в патентной гонке вво-
дить инновацию раньше новичка. Необходимо принять в расчет рассмотренный 
выше эффект замещения (т. е. тот факт, что монополист у ж е получал моно-
польную прибыль до инновации и, следовательно, торопится гораздо меньше 
•начинающего с нуля» новичка). 

Как отмечают Джилберт и Ньюбери [31], монополист может стремиться по-
лучить право собственности на инновацию, даже если он не станет ее использо-
вать. Так происходит, например, если патент связан с производственной техно-
логией, которая не является наилучшей для монополиста. Единственная цель 
патентования — удержать новичка от конкуренции. Схожая ситуация может 
создаться, когда продуктовая инновация недостаточно дифференцируема от про-
дукта монополиста: единственная цель овладения патентом в таком случае — 
предотвратить затраты, связанные с введением этого продукта; монополист мо-
жет,* однако, завладеть правом собственности на продуктовую инновацию с це-
лью избежать конкуренции. Таким образом, эффект эффективности может быть 
объяснением «помещения на полку» («shelving») патента.6 

5Мы встречались с этим эффектом, когда обсуждали упорство монополий в раз-
деле 8.6.2. 

6Джилберт и Ньюбери упоминают о таком антимонопольном деле: *SCM Corpora-
tion» потерпела более 500 млн дол. убытков, доказывая, что «Xerox Corporation» (среди 
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1 0 . 2 . В В Е Д Е Н И Е В П А Т Е Н Т Н Ы Е Г О Н К И 

За исключением раздела 10.1 .4 , мы рассматривали лишь чистое намерение 
делать инновации, т. е. выгоду от инноваций в той гипотетической ситуации, 
когда фирма имеет монополию на проведение ИР. Однако фирма не всегда имеет 
подобную монопольную власть. Скорее всего, ИР-конкуренцию можно сравнить 
с гонкой за патентом. В такой ситуации каждая фирма желает ускорить свои 
исследовательские программы за счет дополнительных расходов. Это характер-
ная черта постулата о растрачивании ренты, представленного в главе 1: всякий 
раз, когда рынок или регулирующий орган порождают ренту (здесь рента ас-
социируется с монопольной ситуацией, порождаемой патентом), возникает кон-
куренция за нее и рента имеет тенденцию частично растрачиваться благодаря 
дополнительным затратам, понесенным в попытках присвоить ее.7 

1 0 . 2 . 1 . М О Д Е Л Ь 

Простая модель патентной гонки — «беспамятная», или «Пуассонова», па-
тентная гонка, рассмотренная в [12, 54, 56, 69 , 72].8 Способ исследования ба-
зируется на том предположении, что для фирмы вероятность сделать открытие 
и получить патент к какому-то моменту времени зависит только от затрат на 
текущие ИР и не зависит от ее прошлого опыта в отношении ИР. Это предпо-
ложение обладает достоинством упрощения анализа за счет абстрагирования от 
инвестиционного аспекта расходов на ИР. 

других антиконкурентных действий) держала «лес патентов» на инновации, которые не 
были ни использованы, ни лицензированы для остальных. Дальнейшие примеры см. в 
[82, р. 451, 452]. Более глубоко о теории «помещения на полку* см. в [87]. 

Во многих странах закон о патентах предусматривает принудительное лицензирова-
ние (получатель патента принуждается к лицензированию, если он сам за определенное 
время не сумел воспользоваться им). Может также иметь место ежегодная плата за 
обновление патента, которая становится трагедией на протяжении многих лет. Таких 
положений в законе США о патентах не предусмотрено, хотя принудительное лицензи-
рование иногда используется как необходимое лечение в антимонопольных процессах. 
(Другой взгляд на «помещение на полку» патента, когда патент рассматривается как оп-
цион неопределенного потока доходов, см. в [65]. При этом фирмы все же используют все 
возможности получения доходов от патента после его получения, и решение оплачивать 
или не оплачивать обновление патента находится как решение проблемы оптимального 
времени остановки). 

7Мы сосредоточим внимание на стратегических аспектах процесса инновации. 
Много литературы посвящено подходу с позиции теории принятия решений (см. [44] 
— более подробное и понятное рассмотрение этого подхода, как, впрочем, и хороший 
обзор вмпирической литературы). В этих работах предполагается, что либо одна фирма 
проводит ИР, либо, в более общем случае, окружение этой фирмы (включая ИР-аатраты 
соперников) считается экзогенным (т. е. в случае большого количества фирм каждая 
полагает, что ее ИР-затраты не влияют на затраты соперников). У Гроссмана и Шапиро 
[33] имеется полезный анализ оптимального временного распределения ИР-затрат моно-
полиста. Существуют также теоретические разработки, которые делают меньший акцент 
на исследовательских расходах и концентрируются на оптимальных процедурах поиска 
и времени прекращения; см. также [77, 90]. 

80бзор беспамятных патентных гонок см. в [75]. 
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Мы может использовать эту модель для изучения так называемой выносли-
вости монополии. Вопрос, поставленный Джилбертом и Ньюбери [31] и Рейн-
дженумом [73, 74] (см. также [4, 31, 80]), заключается в том, является ли мо-
нополист на продуктовом рынке более склонным к инновациям, чем новичок. С 
целью соотнести наши выводы с некоторыми ранее обсуждавшимися рассмотрим 
пример монополиста, производящего продукцию с предельными затратами с, и 
технологическую инновацию, приводящую к затратам с. Две фирмы, монопо-
лия (фирма 1) и новичок (фирма 2), конкурируют в проведении ИР. Фирма, 
первой достигающая результата, получает и эксплуатирует патент.9 Для про-
стоты предположим, что патент имеет бесконечный срок действия. Следуя раз-
делу 10.1 .4 , I I m (c ) — прибыль монополиста в единицу времени до инновации. 
Потенциальный новичок первоначально не получает прибыли в этой отрасли. 
После инновации прибыли монополиста и потенциального новичка — П т ( с ) и 
0 соответственно, если монополист получил патент, и П а ( с , с) и П а ( с , с) соответ-
ственно, если патент получил новичок. Как и раньше, положим, что 

Предположим, что фирма г расходует { x i d t } за период от t до t + dt; ее ве-
роятность сделать открытие в течение этого интервала h(x{)dt, где h — убы-
вающая функция, график которой вогнут, и h'(0) «очень велико». Как уже 
отмечалось, вероятность фирмы сделать открытие в момент t зависит только от 
потока ее расходов в этот период, а не от прошлых расходов (опыта, памяти). 
Мы встречались с этим эффектом, когда обсуждали выносливость монополий 
в разделе 8.6 .2 . Вероятность сделать открытие не зависит ни от времени, ни 
от предыстории исследовательской программы конкурента. (Очевидно, можно 
рассматривать ситуацию, в которой эти два параметра влияют на вероятность 
сделать открытие рассматриваемой фирмой либо за счет общего технологиче-
ского прогресса, либо за счет невольной диффузии знания между фирмами). 

В общем случае ИР-конкуренция между двумя фирмами характеризуется 
интенсивностями расходов на исследования как функциями времени х\(t) и 
х%(£) до того момента, когда одна из фирм получит патент. В каждый момент t, 
если ни одна из фирм не сделала открытия, игра идентична первоначальной. 
Другими словами, отсутствие предыстории означает, что игра не имеет памяти. 
Следовательно, равновесные ИР-стратегии х\ и z2

 н е будут зависеть от времени. 
Теперь мы выведем дисконтированную ценность ожидаемой прибыли во вре-

мени как функцию времени для каждой фирмы г и обозначим ее через Vi. По-
скольку процесс ИР Пуассонового типа, вероятность того, что к моменту t ни 
одна из фирм не сделает открытия, есть 

g - M x j H M l ; , ) ] ^ 

если патентная гонка начинается в момент 0. При условии отсутствия иннова-
ции к моменту t монополист получает прибыль 

[Пш (с) - Xl]dt 

9Это «взрывное» («big bang») предположение, конечно, более чем спорно. Патенты 
(т. е. права на них) могут быть обойдены, новые инновации могут идти параллельно и 
т. д. Кроме того, патент может не сразу быть пущенным в дело из-за неуверенности в 
спросе или в технологии. 
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за период от t до t + dt. Более того, с вероятностью h(x\)dt он первым вве-
дет инновацию, и начиная с этого момента дисконтированный поток прибыли 
составляет 

П т ( с ) 

Г 

Вероятность того, что новичок первым введет инновацию — h(x2)dt; тогда начи-
ная с этого момента дисконтированный поток прибыли монополиста во времени 
составит 

П а ( с , с) 

Если г — ставка процента, мы можем представить Vi как 

V1(x1,x2)= [ 
Jo 

X (nm(c) -Xi + h(x! 

П т ( с ) - х г -

r 

™(c)/r] 
г - f h(xi) -(- h(x2) 

Аналогично V2 может быть представлено как 

ь я г ) = / 
Jo 

h(x2)[Jld(c,c)/r)~x2 

Ситуация равновесия Нэша представляет собой набор интенсивностей исследо-
ваний (х^,х2), таких, что х* максимизирует Vi при данном х*- (для любого г)-

Какая из двух фирм расходует больше на исследования (или, что то же 
самое, какая из них, скорее всего, первой введет инновацию), зависит от двух 
эффектов, рассмотренных в предыдущем разделе. Эффект эффективности 

П т ( с ) — П (с, с) > П (с, с), 

отраженный в числителях V\ nV2, указывает на то, что у монополиста больше 
стимула к инновациям и, следовательно, он больше тратит на ИР. Монополист 
получает чистый поток прибыли 

• n m ( c ) - n d ( c , c ) 

при обгоне новичка, в то время как новичок получает лишь Hd (с, с), оказавшись 
первым. Эффект замещения приводит к выводу, что предельная продуктивность 
расходов на ИР монополиста убывает вместе с его начальной прибылью: 

д 
9[nm(c)]cfa: dx j 

- < 0. 
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Это следует из того факта, что, увеличивая х \ , монополист сдвигает дату от-
крытия вперед (в общем случае) и, следовательно, приближает свое собственное 
замещение. Новичок же , наоборот, не теряет свой поток прибыли при открытии. 

Лишь один из двух эффектов может доминировать. Чтобы увидеть это, 
рассмотрим две крайние ситуации. 

• Во-первых, рассмотрим случай радикальной инновации. Как только но-
вичок стал de facto монополистом благодаря инновации, нет рассеивания моно-
польной ренты, т. е. нет эффекта эффективности. В этом случае доминирует 
эффект замещения, т. е. х* < Рейндженум [73, 74] вывел этот результат из 
условий первого порядка, ассоциируемых с равновесием Нэша: 

dxi 
= 0. 

Таким образом, мы заключаем, что в случае радикальной инновации имеет ме-
сто тенденция (в вероятностном смысле) к входу на рынок продукции. 1 0 

• Чтобы исключить эффект замещения, достаточно выбрать такую техноло-
гию ИР, при которой затраты в единицу времени столь высоки, что вероятность 
открытия здесь велика. В этом случае инновация разрабатывается раньше и мо-
нополист более озабочен вероятностью разработки новичком, чем моментом сво-
его собственного «замещения». Следовательно, имеем х* > (например, для 
случая семейства технологий {A/i[x/A]}, где Л стремится к бесконечности,1 1 см. 
[25]). Следовательно, в случае нерадикальной инновации имеет место тенден-
ция к сохранению монополии, так как установившаяся фирма имеет большую 
вероятность получения патента. 

Упражнение 10.5**. Рассмотрим симметричную патентную гонку п фирм. 
Первоначально фирмы не имеют прибыли и частная ценность патента — V• 
Технология ИР без предыстории. Поток расходов Х{ обусловливает вероятность 
открытия h(xi) в единицу времени. Предположим, что h' > 0, h" < 0, h(0) = О, 
h'(0) = + о о , h (+оо) = 0. Время непрерывно, и норма процента г. 

1. Предположим, что каждый из п — 1 соперников фирмы расходует х в 
единицу времени на ИР, тогда как рассматриваемая фирма тратит у. Покажите, 
что ожидаемая межпериодная прибыль этой фирмы будет 

h(y)V - у 

ЧУ) + (n - I)h(x) + Г' 

Вычислите функцию реагирования фирмы у = R(x), где у — наивысшая интен-
сивность исследований при том, что интенсивность, выбранная соперниками, — 
х. Покажите, что функция реагирования восходящая. Объясните почему. 

2. Вычислите симметричное равновесие Нэша. Как равновесная интенсив-
ность исследований меняется с изменением п? Покажите, что если V есть также 
и общественная ценность патента, то объем ИР слишком велик в общественном 
смысле. 

103десь вход не означает конкуренции, так как один монополист замещает другого. 
11 При А, стремящейся к бесконечности, ИР-затраты становятся почти линейной 

функцией интенсивности исследований: \h(x/X) ~ xh'(0). Можно показать, что это 
ведет к очень быстрой инновации. (Напомним, что фирмы не разрабатывают инноваций 
быстро из-за снижения отдачи в функции открытия h). 
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1 0 . 2 . 2 . О Б С У Ж Д Е Н И Е 

В последнее время были предложены два уточнения основной модели па-
I тентной гонки. Первое: расходы на ИР — только одна сторона процесса изо-
! бретений. В основной модели фирмы приближают момент открытия, расходуя 
! больше на ИР. На практике они также должны делать выбор между разными 
I технологиями. Они могут выбирать более или менее рискованные технологии 
(например, технология А наверняка гарантирует открытие, в то время как тех-
нология В может привести либо к более быстрому открытию, либо в тупик). 
Кроме того, они могут выбрать более или менее взаимосвязанные друг с другом 
технологии. Второе: основная модель патентной гонки делает нереалистичным 
предположение о том, что фирмы не обучаются в процессе ИР. Это исключает 

j стратегическое поведение типа, рассматривавшегося в главе 8 для других инве-
стиций (например, преимущества «первопроходца»). 

1 0 . 2 . 2 . 1 . В Ы Б О Р Т Е Х Н О Л О Г И И 

Каким образом патентная гонка влияет на выбор технологии ИР? 
Начнем со степени риска. Дасгупта и Мэскин [11] , Д ж а д д [43], Клетте и 

[деМеза [52] рассматривали вопрос о риске (который впервые был поставлен в 
[12]) и описали модель патентной гонки, побуждающей рынок при некоторых 
предположениях выбирать очень рискованные технологии ИР. Конкретные ИР-
конкуренты выбирают технологии, включающие больше «отличий», чем это об-
щественно оптимально.1 2 И это неудивительно. Поскольку патентная гонка на-
поминает «игру, в которой победитель забирает все», неважно, насколько далеко 
находится финиширующий в патентной гонке. Так как выигрыш от открытия 
становится нулевым после определенного момента времени (соответствующего 
моменту открытия соперника), целевая функция фирмы является выпуклой в 
момент ее (фирмы) открытия, что побуждает фирмы к выбору рискованных 
технологий. Но фирма, выбирающая рискованную технологию, оказывает от-
рицательный внешний эффект на своих соперников. Это увеличивает ее шансы 
обогнать соперников, даже если последние пришли к открытию раньше и, таким 
образом, получили высокий выигрыш. Следуя Дасгупте и Мэскину, Клетте и де 

'Мезу, предположим, что обе фирмы выбрали «надежную» технологию, приво-
дящую ко времени открытия, равномерно распределенному между 1 и 2 годами. 
(Здесь мы абстрагируемся от расходов на ИР и концентрируем внимание на вы-
боре технологии). Открытие потеряет актуальность спустя 4 года с настоящего 
момента, и фирмы не дисконтируют будущее. 1 3 Если t — дата открытия (в го-
дах) и v — частный поток прибыли от патента, его владелец получает t>(4 — t). 
Предположив, что существует альтернативная рискованная технология, приво-
дящая ко времени открытия, равномерно распределенном между 0 и 3 годами. 

12 Технически более корректное определение риска — увеличивающийся риск или 
сохраняющий среднее распределение. См. упражнение 10.6. 

13При дисконтировании даже ИР-монополист удовлетворится среднесохраняющи-
мися распределениями момента открытия благодаря целевой функции, которая пропор-
циональна ехр(—rt) и является выпуклой в момент открытия t. 
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Тогда ИР-монополисту безразлично, какую технологию выбирать, так как ожи-
даемая прибыль — 2.5 v (поскольку момент открытия ожидается через 1.5 года). 
Однако если обе технологии дорогостоящи, то соперники выберут рискованную 
(см. упражнение 10.6). Отрицательный внешний эффект в таком случае очеви-
ден: если обе фирмы выбирают надежную технологию, каждая почти уверена в 
победе, когда момент открытия близок к 1 (т. е. когда выигрыш от открытия 
высок). Но это не тот случай, когда соперники переходят к рискованной тех-
нологии. Конечно, этот переход также делает более вероятной победу фирмы с 
надежной технологией, когда момент открытия близок к 2, но подобные победы 
дают более низкий выигрыш.1 4 

Упражнение 10.6***. Две фирмы вовлечены в патентную гонку. В момент О 
каждая выбирает технологию из семейства технологий, обозначаемую параме-
тром р. Функция F(t, р) означает вероятность открытия до момента t; соот-
ветствующая плотность f(t,p). Норма процента 0, изобретение, дающее поток 
прибыли v, становится ненужным к моменту Т (таким образом, выигрыш равен 
v(T — t)). Для простоты предположим, что F(T, р) — 1 для всех р. Стоимость 
технологии р составляет С(р) и р — параметр возрастающего риска [79]. Напо-
мним, что увеличивающееся р сохраняет среднее 

tf(t,p)dt F(t,p)dt j = 0 , 

и, кроме того, 

p)dt > 0 

для всех г в [0,Т]. 
1. Начав с произвольного выбора технологии { / э^рг} . покажите, что увели-

чение р2 вредит фирме 1, пока 

(как в случае равномерного распределения). (Указание: интегрируйте по ча-
стям). 

2. Покажите, что, начав с симметричного равновесия, обе фирмы закончат 
лучшим образом, если симметрично будут понемногу уменьшать р. Покажите, 
что в более общем случае кооперативный симметричный выбор р х у ж е , чем 
конкурентный (который, если v совпадает с социальной ценностью открытия — 
например, благодаря совершенной ценовой дискриминации, — показывает, что 
существует социально избыточный риск в патентных гонках). (Указание: сле-
дует записать необходимые кооперативное и конкурентное условия и сложить 
их; затем использовать ответ на вопрос 1). 

i 
Теперь рассмотрим проблему взаимосвязи. Если фирмы избрали схожие 

проекты, дублирование успеха (т. е. почти одновременное открытие) может 
14Это рассуждение предполагает, что фирмы максимизируют прибыль. Менеджеры, 

однако, могут иметь различное отношение к риску, из-за чего их целевая функция, во-
обще говоря, отличается от функции максимизации прибыли (см. вступление «Теория 
фирмы»). В самом деле, часто оказывается, что менеджеры слишком осторожны при 
выборе инвестиционных решений — см. [41, 42, 53]. 
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иметь место гораздо чаще, чем если бы они избрали радикально отличающи-
еся ИР-технологии. Много исследований, опубликованных в последнее время, 
посвящено вопросу, стоит ли конкурирующим фирмам стремиться к выбору 
схожих технологий. Бхаттачариа и Мукерджи [7], Дасгупта и Мэскин [11] про-
анализировали аспект взаимосвязи для патентованной инновации. Глезер [32] 
предложил подобный анализ для непатентованного, но собственного процесса 
инновации при дуополии на продуктовом рынке. Дасгупта и Мэскин показали, 
что при некоторых предположениях равновесие с общественной точки зрения 
включает слишком много взаимосвязей. Это объясняется тем, что когда фирма 
удаляется от своего соперника в пространстве исследовательских проектов, она 
повышает вероятность того, что если ее исследования окажутся безуспешны, 
то будут успешны разработки соперника, что социально желательно. Следова-
тельно, в этом случае может быть достаточно много схожего в выборе проектных 
характеристик.15 

1 0 . 2 . 2 . 2 . О П Ы Т В П А Т Е Н Т Н Ы Х Г О Н К А Х 

Один из путей формализации опыта или эффектов обучения в патентной 
гонке — предположить, что вероятность открытия фирмы в единицу времени 
зависит не от текущих ИР-расходов, а от опыта, накопленного к текущему мо-
менту. Например, вероятность совершения открытия фирмой i в период от t до 
t -(- dt есть 

где du>i(t)/dt —- x;(t) и hi — возрастающая функция. Затраты по накоплению 
Х{(t)dt единиц опыта будут 

где Ci — возрастающая выпуклая функция. Таким образом, в каждый момент 
патентной гонки игра может быть обобщена вектором опытов всех фирм. 1 6 

Опыт — пример капитала, и поэтому неудивительно, что вопросы, рассма-
тривавшиеся в главе 8 (такие, как естественная монополия, преимущество пер-
вопроходца), появятся и здесь. Начнем с полезного, но не всегда привлека-
тельного и удобного результата, так называемого «е-опережения». Рассмотрим 
патентную гонку двух фирм, причем для обеих ожидается отрицательная при-
быль, если ни одна из них не выйдет из борьбы; однако, став ИР-монополией, 
каждая фирма окажется жизнеспособной. Мы имеем случай естественной мо-
нополии, где каждая фирма ожидает ухода другой. 1 7 Кажется вероятным, что 

15Этот анализ опять-таки игнорирует побуждения менеджеров, предполагая, что они 
состоят в максимизации прибыли. Хольмстрем [40, р. 338] показал, что фирмы имеют 
тенденцию к выбору схожих (взаимосвязанных) технологий с целью лучшего контроля 
менеджеров посредством эталонной конкуренции (см. вступление «Теория фирмы»); он 
доказал, что фирмы предусматривают общество с рыночным портфелем, который не столь 
диверсифицирован, как если бы не было проблемы побуждений менеджеров. 

16Можно, конечно, думать о более комплексных технологиях, например о таких, 
вероятность открытия в которых зависит от среды, времени или не является монотонной 
(отсутствие открытия после определенного количества исследований может быть плохой 
новостью). 

17В случае гонки без предыстории с постоянной ценностью патента и постоянной 
исследовательской технологией множество фирм к моменту открытая совпадает с мно-
жеством в начале гонки; ни одна из фирм не выходит. 



626 Глава 10 

фирмой, вышедшей из борьбы, будет та, опыт которой меньше (последователь), 
если фирмы избрали сходные ИР-технологии и придают патенту одинаковую 
ценность. Можно, однако, предположить, что эта фирма точно так же уйдет в 
самом начале гонки. Но нам не кажется разумным накопить опыт и затем уйти, 
когда вероятность открытия высока. Фьюденберг с соавторами [23] используют 
модель, в которой Xi(t) равно либо 0 (в этом случае фирма i выходит из гонки), 
либо 1 (фирма i остается) в каждый момент; они показали, что лидер в самом 
деле получает ИР-монополию, даже если он вступает в гонку чуть раньше после-
дователя — отсюда термин «^-опережение». Харрис и Викерс [38] независимо 
получили такой же результат при гораздо более слабых условиях; они поло-
жили Xi(t) совершенно произвольным (т. е. использовали модель с переменной 
интенсивностью). 

Хотя е-опережение показывает в конечном счете, что ИР-конкуренция мо-
жет быть жестко ограничена преимуществом первопроходца или эффектом 
опыта, конкуренция часто наблюдается и на стадии ИР. Для объяснения этого 
необходимо ослабить некоторые предположения предыдущей модели. Фьюден-
берг с соавторами [23] показали, что ключ к пониманию конкуренции на стадии 
ИР — в возможности для последователя обскакать ( leapfrogging) лидера, т. е. 
в накоплении большего опыта и последующего прыжка вперед в гонке. Они 
предлагают два пути достижения этого результата. 

Первый — информационное запаздывание (т. е. фирмы наблюдают ИР-
попытки своих соперников с некоторым запаздыванием). Для того чтобы понять 
это, вернемся к обычному пониманию е-опережения. Рассмотрим забег двух лег-
коатлетов. Предположим общеизвестным, что оба они одинаково хороши и что 
они больше предпочитают щадить себя (бежать медленно), чем истязать себя бы-
стрым бегом. Предположим далее, что лидер имеет на затылке глаза и может 
наблюдать приближение последователя. Так как лидер может сохранить свое 
преимущество, ускорив бег, если ускорит его соперник, последнему нет смысла 
начинать усиленную гонку. Лидер, таким образом, может победить, продолжая 
бежать медленно и не опасаясь быть обойденным. Но картина драматически 
меняется, если атлеты разделены стеной. Предположим, что в стене имеются 
отверстия, так что время от времени каждый из атлетов может проверять свое 
относительное положение. Теперь лидер у ж е не может бежать медленно: если 
бы он делал так, то последователь мог бы бежать быстро и «обскакать» ли-
дера, не будучи замеченным, и вынудить его сойти с дистанции у следующего 
отверстия. Таким образом, запаздывание информации (или реакции на нее) 
порождает конкуренцию. Это верно и для патентной гонки. Чтобы формализо-
вать это, Фьюденберг и другие рассматривают патентную гонку с дискретным 
временем и переменной интенсивностью. (Дискретное время — очень грубое 
представление информационных лагов: ИР-интенсивность фирмы не известна 
конкурентам до начала следующего периода). Они предположили, что каждая 
фирма может накопить 0, 1, 2 единицы опыта за период с затратами 0, cj и 
С2 > € c i соответственно. Таким образом, вследствие отсутствия нетерпения ИР-
монополия предпочтет накопить 1 единицу опыта за период. В равновесии па-
тентных гонок двух фирм конкуренция сильна в случае, когда фирмы связаны 
(имеют одинаковый опыт). Каждая фирма накапливает 2 единицы опыта.18 

Если лидер на 1 единицу опыта впереди, его положение оказывается случай-

18Столь долго, сколь они уже имеют достаточный опыт. Более того, стратегии явля-
ются более комплексными. См. [23, 55]. 
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ным образом между 1 и 2, положение последователя — между 0 и 2; таким 
образом (с некоторой вероятностью), имеет место конкуренция. Когда превос-
ходство лидера по меньшей мере 2 единицы, последователь покидает гонку и 

I лидер переходит на монопольный шаг (1 единица). 
Вторая возможность обскакать лидера, предложенная Фьюденбергом и дру-

| гими, включает многостадийную патентную гонку, которая допускает скачки 
! в значении переменной опыта (в отличие от непрерывной переменной выше). 
Они предложили модель патентной гонки из двух стадий с постоянной интен-
сивностью (xj(t) = 0, 1). Фирма должна первой сделать промежуточное от-
крытие (первая стадия), до того как она попытается получить патент (вторая 
стадия); с другой стороны, можно воспринимать эти стадии как ИР. В подоб-

1Й гонке отстающий в первой стадии может обскакать лидера, сделав проме-
жуточное открытие первым. И вновь вероятность обскакать лидера порождает 
конкуренцию. Гроссман и Шапиро [35], Харрис и Викерс [39] и Джадд [43] 
значительно расширили эту модель путем изменения ИР-интенсивности, что 
особенно важно.19 Их выводы совпадают с выводами модели информационного 
запаздывания. Конкуренция наиболее сильна, когда фирмы одинаковы. Когда 
отстающая фирма выравнивается, обе фирмы вкладывают больше в ИР. Лидер 
стремится инвестировать в ИР более, чем последователь. 

1 0 . 3 . А Н А Л И З П А Т Е Н Т Н О Й З А Щ И Т Ы 
С Т О Ч К И З Р Е Н И Я Б Л А Г О С О С Т О Я Н И Я 

Последние исследования инноваций концентрировались скорее на позитив-
ных аспектах ИР (имеет ли место конкуренция? кто больше инвестирует в ИР? 
ит. д.), чем на нормативной стороне патентной системы. Для этой цели анализ 
с точки зрения благосостояния оказывается весьма сложным, и много работы 
необходимо проделать, пока могут быть получены ясные и практически при-
годные результаты. Далее следуют некоторые, весьма неполные заметки о том, 
предоставляет ли рынок стимулы для введения инноваций. Основным фоку-
сом будет продуктовая инновация (аналогичные заметки могут быть сделаны о 
технологических инновациях). 

Удобный путь для начала анализа продуктовой инновации есть отбор то-
варов (со случайным процессом ввода). Из глав 2 и 7 мы знаем, что рынок может 
предложить либо слишком много, либо слишком мало разнообразия. Без сомне-
ния, это верно и для продуктовой инновации. Обладая патентом с бесконечным 
действием, например, фирма может иметь слишком мало побуждений для осу-
ществления ИР. Эффект присваиваемости, в соответствии с которым частные 
излишки от инноваций ниже общественного излишка (в случае отсутствия со-
вершенной ценовой дискриминации), ведет к слишком малым инновациям (см. 
раздел 10.1). С другой стороны, эффект кражи дела, согласно которому фирма, 
введшая новый товар, не интернализует потерь в прибыли ее соперников, пред-
полагает возможность избыточных инноваций. Действительно, другой эффект 
кражи дела (анализировавшийся в разделе 10.2) возникает на почве патентных 
гонок: увеличивая свои ИР-усилия, фирма снижает вероятность получения па-

19Гроссман и Шапиро уже рассматривали вероятность обмена промежуточными ре-
зультатами путем лицензирования и формирования для этого совместных предприятий 
на первой стадии преследования. 
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тента соперниками, и типичный результат этого в том, что вовлеченная в гонку 
фирма инвестирует ИР больше чем надо (если мы предположим отсутствие эф-
фекта присваиваемости)2 0 и таким образом излишне дублирует свои исследова-
тельские усилия. 2 1 

Последние теории слишком элементарны, чтобы быть реалистичными. Они 
в основном рассматривают единственную патентованную инновацию, введенную 
фирмой, максимизирующей прибыль с единственной технологией. Мы у ж е при-
водили несколько более общих случаев, когда фирмы могут выбирать из не-
скольких ИР-технологий (с разной техникой и разной степенью риска) или быть 
управляемыми менеджерами и, следовательно, могут не максимизировать при-
быль в достаточной мере (из-за разделения собственности и управления). Было 
бы желательно ввести различные степени эффективности патентной системы. 
На практике патенты появляются беспорядочно либо изобретения имитируются 
(очень часто с запаздыванием). То, что относится к основной части наших зна-
ний, слишком мало связано с оптимальной степенью патентной защиты, явля-
ющейся решающим пунктом патентного законодательства. Ну а что касается 
имитации, экономисты выяснили: вероятность д а ж е частичной имитации от-
крытия может быть причиной особенно низкого стремления к ИР [2, 59].22 

Имитаторы могут уменьшить выигрыш победителя патентной гонки и увели-
чить выигрыш проигравшего. Во-первых, потому что, если имитация имеет 
место в отрасли победителя, имитаторы увеличивают конкуренцию на товарном 
рынке и уменьшают прибыль новатора. Во-вторых, имитаторы увеличивают 
прибыль проигравших, кто безвозмездно пользуется (free-ride) изобретением по-
бедителя (независимо от того, конкурируют ли проигравшие на товарном рынке 
с победителем). Здесь мы лишь приводим аргументы, основанные на концеп-
ции общественных благ. Дело в том, однако, что проблема общественного блага 
в особенности остра (т. е. стимулы проводить ИР низки) именно тогда, когда 
положительные внешние эффекты инноваций на другие фирмы велики. 2 3 Пра-
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20См. [54] и упражнение 10.5. 
21 Конечно, существование нескольких независимых исследовательских программ не 

является плохим per se, так как «два шанса лучше, чем один». (В самом деле, одна из 
фирм может создать несколько исследовательских команд. Кэмиен и Шварц [44, р. 35] 
упоминают о том, что однажды «Upjohn Corporaition» имела шесть исследовательских 
команд, разрабатывавших шесть различных подходов к развитию коммерческих процес-
сов синтеза кортизона). Скорее переинвестирование имеет место благодаря тому факту, 
что фирмы не интернализуют потерь от патентной выручки обойденных соперников. 

2 2 Последующий неформальный анализ пренебрегает вероятностью лицензирования 
(см. раздел 10.8, где проведен анализ лицензирования). На практике владелец патента 
может найти выгодным лицензировать проект (скорее, чем позволить другим фирмам не-
эффективно имитировать) и таким образом получить некоторые из совместных излишков 
от лицензирования. Необходимо, однако, заметить, что существование имитаторов повы-
шает status quo лицензиата (нет лицензирования) относительно выплат и, таким образом, 
усиливает его защитные позиции. Следовательно, даже если лицензирование имеет ме-
сто, угроза имитации снижает выплаты лицензиару. (Лицензиар — фирма, продающая 
лицензию; лицензиат — фирма, покупающая лицензию. — Прим. ред.). 

23Смягчающий фактор, отмеченный многими авторами, в том, что проигравший па-
тентную гонку может лучше имитировать открытия победителя, если он располагает 
рядом последних разработок в этой области. В частности, ИР позволяют фирмам бо-
лее просто ассимилировать достижения своих конкурентов. Можно тогда рассматривать 
«поглощающую мощность» и инновацию как совместные действия [10]. Этот аргумент 
иногда предлагается для объяснения высокого уровня ИР в отрасли полупроводников. 
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вительственные субсидии на проведение ИР могут быть хорошим заместителем 
для неоправдавшей себя патентной системы в отраслях с большим количеством 
имитаторов [86]. 

Оставим теперь одноинновационную парадигму. Д а ж е в случае отсутствия 
имитаторов проигравший патентную гонку теряет не всегда все; иногда это при-
водит к получению патента на другой продукт (или дает большой опыт для сле-
дующей патентной гонки). Более того, монополии, созданные патентами, носят 
временный характер даже при сильной системе патентной защиты. Постоянно 
изобретаются новые технологии для замещения старых. Шумпетер [83] называл 
это «процессом созидательного разрушения*. Было, таким образом, желательно 
формализовать успешные патентные гонки.2 4 

Даже если мы преуспели в определении того, насколько вовлечена фирма в 
ИР (слишком много или слишком мало), оптимальный способ вдохновить или 
разочаровать ее необходимо определить. Теория ограничивалась рассмотрением 
оптимального срока действия патентов (см. также [61]). Однако ИР-стимулы 
могут изменяться различными путями. На начальном уровне ИР-расходы за-
висят от субсидий (например, Налоговый акт США об экономическом восстано-
влении 1981 г. предусматривал налоговые кредиты для ИР-инвестиций; анало-
гично Акт о научно-исследовательских товариществах с ограниченной ответ-
ственностью предоставляет финансовые преимущества совместным предприя-
тиям). На конечном этапе выигрыш от инноваций зависит от продолжитель-
ности действия патента (в США 17 лет), от действительной силы патентной за-
щиты и других факторов. Мало внимания было уделено оптимальному набору 
этих средств стимулирования адекватного объема ИР. 

10.4. АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ ПОБУЖДЕНИЯ К ИССЛЕДОВАНИЯМ 
И РАЗРАБОТКАМ 

Патенты не необходимы, чтобы обеспечить присваиваемость. И следова-
тельно, они не всегда побуждают к ИР. В общем случае непатентованные инно-
вации приносят прибыли своим инвесторам как минимум в течение короткого 
срока времени. Имитаторы могут обнаружить инновацию с запаздыванием или 
могут не иметь ноу-хау для ее незамедлительного копирования. В самом деле, 
патенты играют незначительную роль в некоторых отраслях (например, в ком-
пьютерной). Все же многие экономисты соглашаются с Шумпетером в том, что 
патенты и сопутствующая статическая неэффективность, ассоциируемая с вла-
стью монополии, необходимы для придания фирмам соответствующих стимулов 
для инноваций и что патенты предусматривают динамическую эффективность 
(хотя эти экономисты и предлагают мало информации об оптимальной продол-
жительности действия патентов и оптимальном объеме защиты). Но существуют 
другие методы, побуждающие к инновациям, такие как система награждений и 
контрактный механизм. 

Система награждений в своей крайней форме состоит из разработки хо-
рошо определенного проекта и последующего пожалования (granting) фикси-
рованной суммы денег («премии») фирме, первой завершившей проект. По-
сле ее награждения премией инновация поступает в общественное пользова-
ние. Как и патентная система, этот метод имеет весьма древнее происхожде-

24Для начала см. [13; 27; 60, ch. 12, 13; 76]. 
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ние, однако он использовался значительно реже, чем патентная система. Важ-
ное преимущество перед патентной системой в том, что он не создает монопо-
лий. 

Систему награждений трудно внедрить на практике. Во-первых, потому, 
что правительство должно быть хорошо осведомлено о возможности различных 
изобретений и о спросе на них. Информация о размерах спроса является реша-
ющей для определения размеров награждения, которые в свою очередь влияют 
на интенсивность исследований. Обычно фирмы информированы лучше, чем 
правительство, об этих вещах, так что менее централизованное решение (как, 
например, в случае патентной системы) более предпочтительно. В самом деле, 
преимущество патентной системы в том, что прибыли монополии взаимосвязаны 
с общественной ценностью изобретения (хотя и отличаются от нее). 

На практике премии в системе награждения обычно определяются у ж е после 
введения инновации. Это имеет место потому, что на данной стадии инвестиции 
новатора являются у ж е поглощенными и он связан с проблемами, о которых 
говорилось во вступлении «Теория фирмы». Административные и юридические 
органы, определяя премии, очень консервативны. 

Другой недостаток системы награждений в сравнении с патентной системой 
в том, что последняя не обязательно передает технологическую информацию (ко-
торая может быть достаточно сложной, когда технологические ноу-хау в фирме, 
вводящей инновацию, сложно передать или даже определить). 

Наконец, система награждений предполагает конкуренцию на стадии иссле-
дования. Как и в случае патентной системы, нет причин для выявления этой 
конкуренцией оптимального объема инновационной активности. 

Шерер [82, р. 458] рассматривает использование системы награждений для 
стимулирования изобретений, связанных с военными разработками в области 
атомной энергии, и приводит несколько примеров задержек, созданных бюро по 
компенсации патентов Комиссии по атомной энергии. 2 5 

Более серьезный соперник патентной системы — централизованное реше-
ние, известное как контрактный, или обеспечивающий, механизм. Несмотря 
на то что контрактный механизм в чем-то схож с системой награждений, он от-
личается тем, что в нем нет правительственного контроля рынка исследований. 
Точнее, правительство выбирает определенное количество фирм 2 6 и подписывает 
контракт с этими фирмами. Контракт обычно содержит больше подробностей, 
чем при системе награждений. Например, часто предполагается, что опреде-
ленные исследовательские расходы берет на себя правительство.2 7 Контракты 
такого вида могут предотвратить чрезмерное повторение исследовательских за-
трат. Однако существуют проблемы стимулов, связанные с ограниченностью 
эталонной конкуренции. Компромисс между двумя этими факторами зависит 
от исследовательской технологии и простоты, с которой фирма, заключившая 
контракт, может контролироваться.28 Так, например, в случае системы награ-

• 25Шерер рассматривает также использование этой системы для стимулирования 
основных изобретений в СССР. 

26Часто только одну. 
273десь мы полагаем, что покупателем является правительство. Покупателем может 

также быть и частная фирма, нуждающаяся в определенной технологии или в определен-
ных технических устройствах. 

280бсуждение того, как французские правительственные организации сопоставляют 
эти два фактора, см. в [66]. 
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ждений правительство должно знать ценность инновации. Очевидно, этого легче 
[достигнуть, если основной покупатель инновации — правительственная органи-
[ зация. Последнее объясняет, почему контрактная система часто используется в 
[космических и военно-промышленных проектах. 

1 0 . 5 . С Т Р А Т Е Г И Ч Е С К О Е О С В О Е Н И Е Н О В Ы Х Т Е Х Н О Л О Г И Й 

Технологический прогресс зависит от освоения новых технологий в той же 
I мере, как и от их разработки. В то время как в предыдущем разделе рассма-
тривались стимулы и процессы, связанные с инновациями, этот и следующие 

[разделы посвящены скорости распространения инноваций. 
Немногие инновации осваиваются мгновенно.2 9 Причиной этого может быть 

I и, что фирмы предвидят возрастание спроса; они могут также колебаться в от-
ношении принятия на себя расходов на освоение до возникновения достаточного 
спроса и могут ожидать либо понижения их, либо определенности в отношении 

I технологии. 
В среднем можно ожидать, что траектория распространения имеет S-

образную форму3 0 (показывающую, что некоторые фирмы осваивают изобрете-
ние раньше других, что процесс освоения распространяется, как только осталь-
ные фирмы узнают об изобретении, и что процесс идет на убыль, когда боль-
шинство фирм уже освоили изобретение). Мэнсфилд [57] и его последователи в 
самом деле показали, что S-образная форма вполне подтверждена эконометри-
чески.31 Точная модель освоения для данной отрасли должна, как мы увидим, 
исследоваться более подробно из-за воздействия стратегических аспектов освое-

|ния. 
В этом разделе мы рассмотрим процесс распространения непатентованной 

I инновации в концентрированной отрасли. Мы предположим, что инновация, 
произведенная в момент 0, может быть освоена (в случае ее непатентованности) 
любой фирмой в любой момент t с затратами C(t). Освоение происходит раз 
и навсегда: C(t) — поглощенные затраты. Мы предполагаем, что C'{t) < О 
и C"(t) > 0 (затраты на освоение убывают со временем, но в понижающемся 
темпе) и что С (0 ) — «велико» (ни одна из фирм не желает осваивать инно-
вацию в момент 0). Мы формализуем стратегическую инновацию для случая 
дуополии. Каждая фирма должна выбрать время (возможно, бесконечное) осво-
ения. Мы предполагаем, что запаздывание информации пренебрежительно мало 
и что фирмы могут анализировать действия соперника (и ответить на них) без 
задержки. Как мы увидим, в данном случае фирмы могут стремиться осваивать 
новую технологию как можно раньше с целью предотвратить освоение техноло-

29Например, впервые кислородные печи для производства стали были разработаны 
в Австрии в 1949 г. В I960 г. только 3.7% производителей стали США (56.9% в 1970 г., 
85% в 1980 г.) использовали этот процесс [64]. Точно так же технология производ-
ства электроэнергии с помощью паровых турбин была уже хорошо известна к моменту 
освоения. 

30 Это относится к форме кумулятивного распределения освоений как функции 
времени. 

31Кэмиен и Шварц [44], рассматривая эмпирический материал, также замечают, что 
распространение обычно более быстро в неконцентрированных отраслях. Об освоении 
машин для автоматического подсчета голосов на различных местных банковых рынках 
см. в [37]. 
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гии соперниками и обречь их на отставание.32 

Рассмотрим два противоположных случая, связанных с двумя различными 
формами ренты, которую предполагает новая технология. В первом случае, ко-
гда предполагаются две фирмы и технологическая инновация, освоение ее вто-
рым всегда невыгодно. Так как осваивающий первым получает от инновации 
больше, фирма, желающая обойти своего конкурента, должна освоить инно-
вацию первой. Конечный итог — диффузия с большим запаздыванием среди 
этих двух фирм. Действительно, в нашем крайнем случае первый осваивающий 
осваивает «раньше» (в смысле, определенном ниже) , а его соперник не осваивает 
никогда. Более того, монопольная рента, связанная с освоением, полностью рас-
трачена из-за дороговизны раннего освоения. Во втором примере освоение про-
дуктовой инновации вызывает немедленную имитацию. Следовательно, можно 
ожидать снижения побуждений к освоению. Освоение откладывается и возни-
кает одновременно для двух фирм (на самом деле оно никогда не возникает в 
наших экстремальных примерах). Таким образом, ключ к определению времени 
освоения в случае концентрированной отрасли — скорость, с которой освоение 
имитируется. 

10.5.1. У Д Е Р Ж И В А Ю Щ А Я ОТ ИМИТАЦИИ ИННОВАЦИЯ: 
ОПЕРЕЖЕНИЕ И Д И Ф Ф У З И Я 

Для иллюстрации наших первых результатов предположим однородную дуо-
полию Бертрана, в которой две фирмы имеют первоначально неизменные удель-
ные затраты с. Ни одна из фирм не является прибыльной. Освоение инновации 
снижает удельные затраты до с < с. Пусть V = (с — с ) / г . Когда только одна 
фирма освоила инновацию, эта фирма получает прибыль Бертрана с—с в единицу 
времени, если с не превышает монопольной цены при затратах с («нерадикаль-
ная» инновация). Имитация никогда не будет иметь место в случае такой экстре-
мальной модели, потому что конкуренция Бертрана с одинаковыми затратами 
порождает нулевую прибыль. Рис. 10.1 представляет выигрыш первого осва-
ивающего (лидера) и опережаемой фирмы (последователя). Равновесное время 
освоения, tc, дано формулой V = C(tc). Если фирма 1 планирует осваивать по-
сле tc, фирма 2 для достижения лучших результатов осваивает лишь немногим 
раньше. Таким образом, любое предположимое равновесное время освоения t 
таково, что t > tc уязвимо относительно опережающего освоения. Общее обо-
снование этого было неформально выдвинуто Дасгуптой и Стиглицом [12] . 3 3 

Равновесие с нулевой прибылью удовлетворяет двум постулатам Познера 
(см. главу 1). Во-первых, монопольная рента полностью растрачена; расходы 
лидера на освоение равны его последующей монопольной прибыли. Во-вторых, 
это растрачивание совершенно бесполезно с общественной точки зрения. По-

32Последующее взято из работ Фьюденберга и Тироля [24, 26]. Их анализ основы-
вается на ранней работе Шерера [81] и статьях Рейндженума [70, 71], которые пред-
полагают, что фирмы выбирают время освоения окончательно в момент 0 (дальнейшие 
результаты, полученные с помощью этого подхода, см. в [68]). Так как фирмы не могут 
пересмотреть планы на основе обнаружения освоения соперниками, вопрос о стратегиче-
ском опережении, рассматривавшийся в этом разделе, в работах Шерера и Рейндженума 
не поднимается. 

33 Ситуация равновесия требует смешанных стратегий особого вида, которые разра-
ботаны в [24]. 
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Выплаты лидера и последователя 

L(t) 

Ае tm Fit) 

Рис. 10.1. Обгон я д и ф ф у з и я . 
Выплаты: лидера — L(t) — [V — c(t)]e~ri, последо-

вателя — F(t) = 0. 

требительская цена, равная с, не изменяется с инновацией, поэтому инновация 
не дает роста благосостояния. (Вышесказанное не удовлетворяло бы второму 
постулату, если бы инновация была радикальной). 

Если только одна фирма может осваивать данную технологию (например 
потому, что она имеет патент), эта фирма выбирает момент освоения tm с целью 
максимизировать [V — C(t)]e~ri. Условие первого порядка 

процент на отсроченную чистую прибыль (V — C(tm)) равен затратам, сбере-
женным в связи с ожиданием. В частности, заметим, что V > C(tm), а это 
означает tm > tc. Инновация осваивается позднее, чем в случае, если бы она 
была чьей-либо собственностью. 

Разумеется, отсутствие имитации последователем при отсутствии собствен-
ности является артефактом нашей экстремальной модели. Например, при про-
дуктовой дифференциации опередившая фирма закончит освоение спустя дли-
тельный период, если затраты C(t) достаточно велики. Длительное запазды-
вание в диффузии между двумя фирмами часто является более реалистичным 
представлением процесса освоения. 

1 0 . 5 . 2 . Б Ы С Т Р А Я И М И Т А Ц И Я И О Т Л О Ж Е Н Н О Е С О В М Е С Т Н О Е 
О С В О Е Н И Е 

Рассмотрим в качестве простого примера отложенного освоения следующую 
модель с дискретным временем: каждый дуополист первоначально имеет при-
быль П > 1 за период. Текущие затраты на освоение новой технологии, С, 
постоянны на протяжении всего времени (это нарушает наши предыдущие пред-
положения, но не относящимся к делу образом), так что 

1 < С < 
(1 + г) 
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где г — ставка процента за период. Если одна фирма (лидер) освоила новую 
технологию, ее текущая рента П -f 1 и текущая рента соперника (последователя) 
есть П — 1. Если обе фирмы освоили, их текущая рента снова П. Таким образом, 
инновация служит лишь для перемещения прибыли от одной фирмы к другой. 
Инновация может рассеивать ренты, но она не может увеличить общую прибыль. 
Для каждого момента времени фирма решает, осваивать или нет инновацию 
(если она еще не освоила ее) на основе предыдущего опыта. 

В этой игре существует несколько ситуаций совершенного равновесия. Мы 
сосредоточим внимание на Парето-предпочтительных и Парето-непредпочти-
тельных ситуациях. Сначала отметим, что реакция незамедлительна: если одна 
из фирм освоила к моменту t, то вторая освоит к моменту t + 1, так как текущая 
прибыль, связанная с освоением, равная единице, превышает процент на свя-
занные с освоением затраты, равные Cr/( 1 + г). Парето-непредпочтительное 
(с опережением) равновесие имеет каждая фирма, осваивая в любой момент вре-
мени (конечно, если она еще не освоила инновацию до этого), вне зависимости 
от того, освоил ли ее соперник или нет. В этой ситуации равновесия каждая 
фирма осваивает к моменту 0 и имеет выигрыш 

Р 
т 
в 

-С 

Фирмы ухудшают свое положение введением инновации (это может быть на-
звано «сверхрассеиванием» ренты). Парето-пред почтительное (с отклады-
ванием освоения) равновесие имеет каждая фирма, только если ее конкурент 
освоил инновацию первым. Таким образом, инновация никогда не будет иметь 
место. Выигрыш каждой фирме есть 

1 + г 
П. 

Это равновесие, так как С > 1. В данном случае нет сверхрассеивания ренты.34 

Хотя возможны координационные ошибки (каждая фирма может подозре-
вать своего соперника и обогнать его раньше, чем он ее обгонит), можно ожи-
дать, что обе фирмы будут ориентироваться на Парето-предпочтительное отло-
женное равновесие. (Аргументы в пользу этого равновесия тем сильнее, чем 
короче запаздывание между периодами. Для малых лагов каждая фирма полу-
чит мало от опережения и теряет большой выигрыш, если ее соперник решит 
подождать). Так как дуополия никогда не осваивает новую технологию, она ав-
томатически осваивает медленнее, чем если бы эта технология была чьей-либо 

3 4 П о с к о л ь к у ф и р м ы н и к о г д а н е о б н а р у ж и в а ю т м о м е н т о с в о е н и я с о п е р н и к о м и л и они 
с а м и у ж е о с в о и л и в м о м е н т 0 , е д и н с т в е н н ы й р а в н о в е с н ы й р е з у л ь т а т е с т ь п о л и т и к а опере-
ж е н и я , о п и с а н н а я в ы ш е : д а н о , ч т о н е л ь з я в о з д е й с т в о в а т ь н а м о м е н т о с в о е н и я с о п е р н и к а , 
т о г д а д о м и н а н т н а я с т р а т е г и я — о с в о и т ь к а к м о ж н о р а н ь ш е , т а к к а к м а к с и м а л ь н а я теку-
щ а я п р и б ы л ь п р е в ы ш а е т п р о ц е н т , с э к о н о м л е н н ы й п р и о т к л а д ы в а н и и о с в о е н и я н а один 
п е р и о д . 

Р а в н о в е с и е п о з д н е г о с о в м е с т н о г о о с в о е н и я м о ж е т б ы т ь п р о и л л ю с т р и р о в а н о о т к л а -
д ы в а в ш и м с я в в е д е н и е м м а л ы х а в т о м о б и л е й в а в т о м о б и л е с т р о е н и и в 5 0 - х г г . в С Ш А . 
С о г л а с н о У а й т у [ 9 1 ] , т р и л и д е р а о т р а с л и р е ш и л и , ч т о е с л и о д и н и з н и х в в е д е т м а л ы й 
а в т о м о б и л ь , т о о н и т а к ж е с д е л а ю т это ; к а к с л е д с т в и е , о н и ж д а л и д о т е х п о р , п о к а р ы н о к 
б ы л е щ е д о с т а т о ч н о в е л и к д л я в с е х т р о и х , и з а т е м в в е л и с в о и м а л о л и т р а ж к и одновре-
м е н н о в 1 9 5 9 г . 
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собственностью. Таким образом, связь между правами собственности на изобре-
тение и скоростью его освоения весьма зависит от вида ренты, которую принесет 
это изобретение. 

Можем ли мы построить интересные модели рынка, при которых структура 
выплат схожа с описанной выше? Следующее упражнение рассматривает модель 
продуктовой дифференциации, описанной в главе 7, и вводит продуктовую инно-
вацию, которая, будучи освоенной фирмой, повышает потребительскую оценку 
данного товара на некоторую константу. Продуктовая инновация не увеличи-
вает спрос (число покупателей фиксировано, и они имеют единичный спрос), и 
прибыль отрасли не меняется с освоением одной или двумя фирмами, поскольку 
инновация «мала». 

Упражнение 10.7*. Две фирмы расположены в противоположных концах го-
рода, потребители равномерно распределены по сегменту, и транспортные за-
траты линейны. Фирмы могут ввести продуктовую инновацию, которая по-
вышает качество их товара и поэтому повышает его покупательную ценность 
на As. Затраты (постоянные) на освоение инновации С для каждой фирмы. 
Пусть t означает транспортные затраты. Предположим, что АЙ/З < t и что 
С < Дз(1- | -г ) /Зг (где г — норма процента при дискретном времени). Вычислите 
текущую прибыль отрасли, когда ни одна, одна или две фирмы провели осво-
ение. Покажите, что, когда As мало, прибыль отрасли независима от условия 
второго порядка для As, от числа освоивших фирм и что этой модели место-
положения отвечает лишь парадигма позднего освоения, рассмотренная выше. 
Покажите, что инновация, если она является чьей-то собственностью, осваива-
ется мгновенно. (В этом упражнении предположим, что значение s достаточно 
велико, так что рынок покрыт и конкурентен). 

Упражнение 10.8***. Рассмотрим дуополию. Укоренившаяся фирма (либо 
новичок) получает текущую прибыль П™ (соответственно 0) до освоения инно-
вации. Если осваивает лишь новичок, фирмы 1 и 2 получают прибыли nd и n d . 
Если осваивает лишь укоренившаяся фирма, она получает текущую прибыль 
П™ > По1. Если обе фирмы осваивали, то каждая из них получает текущую 
прибыль П а . Предположим, что nf + nd < П$" и П^ < П d < П^. Время непре-
рывно и ставка процента г. Затраты на освоение, C{t), убывающие и выпуклые, 
и они «велики» в момент 0 (никто не хочет осваивать в самом начале) и внезапно 
становятся «низкими» (обе фирмы закончили освоение). 

1. Интерпретируйте предположение относительно потока прибылей. 
2. Покажите, что новичок — «более быстрый второй» в том смысле, что он 

реагирует раньше на опережение, чем укоренившаяся фирма. 
3. Изобразите (как на рис. 10.1) кривые лидера и последователя для двух 

фирм. 
4. Покажите, что укоренившаяся фирма обгоняет новичка. 
5. Мо^но ли придумать альтернативную спецификацию выплат, которая 

приводит к освоению новичком «ничейной» технологии первым? 

Кац и Шапиро [46] рассматривают игру разработки, в которой последняя 
приводит к праву собственности на инновацию (случай, противоположный рас-
смотренному здесь). Таким образом, инновация в их модели является детерми-
нированной и патентованной. Как и в игре освоения, каждая фирма выбирает 
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оптимальную дату инновации. Модель Каца—Шапиро вводит две интересные 
возможности: лицензирование и имитацию. В то время как патентование при-
водит к очевидному стимулу к опережению, возможность имитации делает ин-
новацию более ценной как общественное благо и вводит обратные стимулы. В 
этом случае каждая фирма выигрывает, когда другая фирма начинает действо-
вать первой. Похожа ли игра разработки на игру с опережением или на борьбу 
на истощение, зависит от того, насколько дорога и продолжительна имитация. 
Так, например, сокращение имитационных затрат приводит к задержке раз-
работки. Лицензирование увеличивает даже более сложные стимулы. С одной 
стороны, оно может увеличить ценность патента (см. Дополнительный раздел) и 
таким образом стимулировать опережение и более раннюю разработку. С другой 
стороны, оно может увеличить ценность второго места, так как преследователь 
сможет при некоторых затратах воспользоваться патентом. 

10.6. ВНЕШНИЙ ЭФФЕКТ СЕТИ, СТАНДАРТИЗАЦИЯ 
И СОВМЕСТИМОСТЬ 

В этом разделе рассматривается освоение в отрасли, которая характеризу-
ется взаимозаменяемостью товаров и услуг в потреблении или производстве, и 
исследуется влияние существования внешних эффектов сети и совместимости 
решений на траекторию распространения инноваций. 

Положительные внешние эффекты сети возникают тогда, когда товар тем 
ценнее для потребителя, чем большее количество потребителей используют ана-
логичный или совместимый товар. Внешний эффект может быть прямым (поль-
зователь телефона выигрывает от того, что и другие подключены к той же сети; 
программное обеспечение компьютеров, если оно совместимо, может использо-
ваться всеми операторами). Он может быть и косвенным: благодаря увели-
чению объема продаж одного вида продукции большее количество дополняю-
щих товаров может быть продано — и по более низкой цене, — когда сеть 
растет (большинство программ пишется для популярных компьютеров; боль-
шинство видеокассет совместимы с доминирующей видеосистемой; популярные 
автомобили обслуживаются большим числом дилеров). Заметим также, что мас-
штабы соответствующей сети определяются либо спецификой фирмы (фирмен-
ная сеть, как часто бывает с автомобилями), либо масштабами отрасли (отра-
слевая сеть, экстремальный пример — проигрыватели со стандартизацией за-
писи). 

Первый вопрос, связанный с внешними эффектами сети, лежит на стороне 
спроса. Так как сети обладают независимыми функциями полезности, пользо-
ватели должны предвидеть, какая технология будет наиболее широко использо-
ваться другими пользователями. Это ставит задачу координации. Кроме того, 
хотя все пользователи заинтересованы в координации, разные пользователи 
имеют противоречивые взгляды на то, какой технологии следует отдать предпо-
чтение. Два этих положения приводят к двум полярным ситуациям: чрезмерная 
инерция (пользователи ожидают освоения новой технологии или выбора одной 
из нескольких) и чрезмерная спешка (покупатели торопятся с принятием не-
эффективной технологии из-за боязни оказаться на мели). Эти вопросы могут 
изучаться независимо от того, каким образом появляются технологии. В част-
ности, удобно предположить, что они появляются на конкурентной основе (при 
максимально низких ценах). 
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Второй вопрос — на стороне предложения; он связан со способом вы-
бора и разработки технологии. При наличии внешних эффектов сети стан-
дарты (т. е. выбор конкретной технологии для освоения каждым производи-
телем) часто выбираются правительством (либо по соглашению с ним) либо 
частными организациями, как например отраслевыми комитетами. Напри-
мер, электролампы, розетки и железнодорожные рельсы обычно стандартизо-
ваны. Стандарты стереотелевизоров в Соединенных Штатах были разработаны 
отраслевым комитетом и ужесточены Федеральной комиссией по коммуника-
циям с целью защиты пользователей от помех. Преимущество стандартиза-
ции в том, что она устраняет избыток инерции.35 Другое преимущество — 
в том, что она снижает затраты пользователей на поиск и координацию [9]. 
Стандартизация может, однако, быть трудной. Быстро изменяющиеся техно-
логии могут способствовать освоению неэффективного метода. Стандартиза-
ция может также уменьшить разнообразие.36 Немалые объемы стандартиза-
ции оказались в действительности потерянными для рынков. Технологии тогда 
обычно субсидируются фирмами. Доминирующая фирма, как правило, опре-
деляет стандарт. (Так было в случае с AT&T до ее банкротства. IBM все-
гда играла важную роль в определении стандартов компьютерной индустрии, 
«Ноте Box Office», крупнейшая служба кабельного телевидения, играла ве-
дущую роль в определении стандарта передачи сигнала). Но освоение стан-
дарта не должно ассоциироваться с доминирующей фирмой. QWERTY пе-
чатной машинки стала стандартом печатных машинок без подобной ассоциа-
ции.37 

В случае, когда выбор технологий потерян для рынка, фирмы, субсидирую-
щие несовместимые технологии, имеют намерения развивать «базу для внедре-
ния» с целью получить конкурентное преимущество перед своими соперниками 
или с целью предотвратить получение ими преимущества. Для этого они могут 
начинать с низких цен проникновения (penetration) и анонсировать товар до его 
коммерческого использования. Еще один важный элемент этой стратегии — 
решение о совместимости. Из-за стратегических целей фирмы могут оставить 
свои товары несовместимыми, уменьшая таким образом размеры их сети. Либо 
они могут предусмотреть совместимость — будь то индивидуально (либо через 
выбор технологии, либо через построение адаптеров) или путем достижения со-
глашений со своими конкурентами через комитеты.38 

3 5 П р и н я т и е с т е р е о р а д и о т р а н с л я ц и и н а с р е д н и х в о л н а х в С Ш А , п о х о ж е , б ы л о о г р а -
ничено н е д о с т а т к о м с т а н д а р т о в и с о п у т с т в у ю щ е й н е у в е р е н н о с т ь ю с т а н ц и й и с л у ш а т е л е й 
в о т н о ш е н и и в л о ж е н и я д е н е г в у б ы т о ч н у ю т е х н о л о г и ю . 

3 6 Б и с е н и Д ж о н с о н [5] д о к а з а л и , ч т о с э т о й т о ч к и з р е н и я р е ш е н и е Ф е д е р а л ь н о й 
комиссии п о к о м м у н и к а ц и я м н е с т а н д а р т и з и р о в а т ь т е л е т е к с т и в и д е о т е к с т б ы л о м у д р ы м . 

3 7 М н о г и е н а б л ю д а т е л и с ч и т а ю т , ч т о к л а в и а т у р а « D v o r a k » п р е в о с х о д и т э т о т с т а н -
дарт, д а ж е е с л и б р а т ь в р а с ч е т р а с х о д ы н а п е р е о б у ч е н и е . О д н а к о б ы л о б ы н е р а з у м н ы м 
для ф и р м ы п р о е к т и р о в а т ь а л ь т е р н а т и в н у ю к л а в и а т у р у и д л я с е к р е т а р е й п е р е х о д и т ь н а 
нее и н д и в и д у а л ь н о . И с т о р и ю о т р а с л и п е ч а т н ы х м а ш и н о к с м . в [ 1 4 ] . 

3 8 В о б щ е м с л у ч а е ф и р м ы и м е ю т в ы б о р м е ж д у и н д и в и д у а л ь н ы м о с в о е н и е м и с о г л а -
шением. О н и м о г у т , в ч а с т н о с т и , и с п о л ь з о в а т ь у г р о з у « п р о д о л ж е н и я в о д и н о ч к у » д л я 
у л у ч ш е н и я с в о и х п о з и ц и й п р и с д е л к е . И н т е р е с н ы й к о н т р а с т в о з н и к а е т м е ж д у н е к о о п е -
ративным о с в о е н и е м ( к о т о р о е в с л е д с т в и е п р о т и в о п о л о ж н ы х п р е д п о ч т е н и й п о о т н о ш е н и ю 
к выбору т е х н о л о г и й н а п о м и н а е т и г р у с о п е р е ж е н и е м ) и к о о п е р а т и в н ы м о с в о е н и е м (ко-
торое б о л ь ш е н а п о м и н а е т борьбу н а и с т о щ е н и е , где к а ж д а я ф и р м а о ж и д а е т у с т у п к и к о н -
курента). Эти п р о б л е м ы т щ а т е л ь н о р а з р а б о т а л и Ф а р е л л и С э л о н е р [ 2 1 ] . 
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Причастность внешних эффектов сети к промышленной организации стала 
более понятной в последние годы благодаря работам Фарелла, Каца, Сэлонера и 
Шапиро. Фарелл и Сэлонер сконцентрировали свое внимание на стороне спроса; 
Кац и Шапиро — на стороне предложения. Их работы будут рассмотрены в сле-
дующих двух разделах. Более полный анализ теоретических работ можно найти 
в [5, б].3 9 (Эти две работы содержат также интересный анализ развития со-
вместимости стандартов — в отраслях радиовещания и телекоммуникационных 
услуг соответственно). 

Последняя литература по внешним эффектам сети глубоко связана с тради-
ционными теориями микроэкономики и промышленной организации. Со сто-
роны спроса эти эффекты увеличивают множественность равновесий, неэффек-
тивность, необходимость координации, даже если технологии предлагаются на 
конкурентной основе (эти темы сродни темам, рассматривающимся в литературе 
по общественным финансам и, в последнее время, в литературе по макроэко-
номике). Со стороны предложения выбор технологии соотносится с проблемой 
продуктовой диверсификации. С обеих сторон решение фирм и пользователей об 
освоении определенных технологий порождает игры выбора времени, два край-
них случая которых — борьба на истощение и игры опережения. 

10.6.1. СТОРОНА СПРОСА: КООРДИНАЦИЯ ОЖИДАНИЙ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ 

Начнем с простой иллюстрации проблемы координации. Рассмотрим случай 
двух пользователей (г = 1,2). Они могут либо придерживаться старой техноло-
гии, либо осваивать новую. Эти две технологии несовместимы, так что размер 
сети специфичен для фирмы. Пусть u(q) означает полезность для пользователя, 
когда он придерживается старой технологии, и q — размер сети для старой 
технологии (где q равно 1 или 2). Соответственно v(q) — полезность для поль-
зователя, когда он осваивает новую технологию и эта технология имеет сеть 
размером q. (Функции и и v — чистые затраты на переход или освоение). По-
ложительные внешние эффекты сети характеризуются тем, что и(2) > и(1) и 
v(2) > •u(l). Предположим далее, что и{2) > v(l) и v(2) > и(1). Следовательно, 
оба пользователя предпочитают координировать свои решения, какими бы они 
ни были. (Если эти условия не удовлетворены, каждый пользователь предпочтет 
выбрать технологию, противоположную той, которую выбрал другой пользова-
тель, и проблема координации не возникает). 

Предположим, что два пользователя одновременно решают, переходить ли 
им на новую технологию. Легко видеть, что в этом случае существуют два 
равновесия чистых стратегий:40 оба пользователя придерживаются старой тех-
нологии либо переходят на новую. Используя терминологию Фарелла и Сэло-
нера, мы можем показать возможности избытка инерции и избытка спешки. 
Избыток инерции возникает, когда v(2) > u(2) , но оба пользователя придер-
живаются старой технологии. Переориентация на новую технологию была бы 
Парето-предпочтительной, но каждый пользователь боится остаться в одино-
честве. Избыток спешки возникает, когда и(2) > v(2), но оба пользователя 
переходят на новую технологию из-за боязни остаться на мели со старой. 

3 9 Д р у г и е о т н о с я щ и е с я к д а н н о м у в о п р о с у р а б о т ы — [1 , 3 , 1 6 , 7 8 ] . 
4 0 С у щ е с т в у е т т а к ж е с и т у а ц и я р а в н о в е с и я с м е ш а н н ы х с т р а т е г и й , к о т о р а я д а е т м е н ь -

ш у ю о ж и д а е м у ю п о л е з н о с т ь д л я о б о и х п о л ь з о в а т е л е й , ч е м в ч и с т ы х с т р а т е г и я х . 
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В действительности неэффективность, связанная с избытком спешки или 
инерции, есть лишь артефакт одновременности этой модели. Например, с целью 
избежать избытка инерции один пользователь может (в реальном времени) осво-
ить новую технологию и соблазнить другого. В самом деле, Фарелл и Сэлонер 
[18] показали, что в случае более общей модели избыток инерции незначителен 
для подобных конгруэнтных предпочтений. Аналогично избыток спешки в дей-
ствительности незначителен, если пользователь может реагировать очень быстро 
на решение другого пользователя изменить технологию. Факт приверженности 
старой технологии не посадит на мель в течение долгого времени, если другие 
меняют технологию.41 Таким образом, избыток инерции и избыток спешки мо-
гут не составить проблемы, за исключением двух случаев: когда запаздывание 
информации или реакций велико42 и когда пользователи могут иметь противо-
положные предпочтения относительно выбора стандарта (но тем не менее могут 
пользоваться внешними эффектами сетей). 

Фарелл и Сэлонер [18] рассмотрели модель с потенциально противополож-
ными предпочтениями. Предположим, что в предыдущей модели отношение 
пользователя к технологии характеризуется параметром в на интервале [0, 1] — 
скажем ug(q) и vg(q) — и меняется непрерывно в соответствии с ним. Мы будем 
интерпретировать 9 как параметр предпочтения новой технологии в том смы-
сле, что vg(2) — возрастает с 9; т. е. желание пользователя объединиться 
с другим пользователем и освоить новую технологию увеличивается с в. Пред-
положим, что u i ( l ) > щ(2) и ио(2) < Uo(l). Таким образом, пользователь с 
9, близкой к 1, предпочитает новую технологию независимо от поведения дру-
гого пользователя. (Переход на новую технологию — доминантная стратегия 
для такого пользователя). Аналогично пользователь с в, близкой к 0, предпо-
читает старую технологию. Проблема координирования возникает только для 
промежуточных значений 9. 

Информационная структура выглядит следующим образом: каждый поль-
зователь знает свою в, но не знает в другого пользователя. Параметры a priori 
получены из равномерного распределения на [0, 1]. Игра имеет два периода, 
первый и второй (допущение более чем двух периодов не изменяет результат). 
В каждом периоде фирмы решают одновременно, стоит ли переходить к новой 
технологии, если они еще не сделали этого. Переход необратим, и выигрыши 
накапливаются к моменту 2 (выплаты к моменту 1 считаются пренебрежимо 
малыми). 

Каждый пользователь может выбрать одну из трех стратегий: 1) никогда 
не переходить на новую технологию независимо от поведения другого пользо-
вателя в первом периоде; 2) перейти в момент 2, если другой пользователь пе-
решел на новую технологию в момент 1 (т. е. примкнуть к движению, име-
ющему шанс на успех); 3) перейти в момент 1 (возможно, инициируя дви-
жение, имеющее шансы на успех). Легко видеть, что четвертая возможная 
стратегия (переход в момент 2, если другой пользователь не перешел) доми-
нируема^ в таком случае пользователю лучше совершить переход в момент 1, 

4 1 В ч а с т н о с т и , н е з а м е д л и т е л ь н ы й о т в е т н а п е р е х о д д р у г о г о п о л ь з о в а т е л я н е и н и ц и -
ирует п е р е х о д н о г о п р о ц е с с а и я в л я е т с я с л а б о д о м и н и р у ю щ е й с т р а т е г и е й . 

4 2 П р и э т и х о б с т о я т е л ь с т в а х к о о р д и н и р о в а н и е о с о б е н н о в а ж н о ; т е м н е м е н е е м о ж н о 
ожидать, ч т о ф и р м ы с к о н г р у э н т н ы м и п р е д п о ч т е н и я м и ( п о д о б н о т е м , ч т о о б с у ж д а л и с ь 
выше) о г о в а р и в а ю т с в о и д е й с т в и я и л и д о с т и г а ю т с о г л а ш е н и я в о т н о ш е н и и с т а н д а р т о в 
через к о м и т е т . 
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Рис. 10.2. Случая ситуаций, и м е ю щ и х ш а н с ы на 
успех , д л я различных видов сетей. 

Н&1 

что увеличит вероятность перехода другого пользователя на новую техноло-
гию. 

Понятно, что каждый пользователь должен придерживаться стратегии 1, 
если его в низка, стратегии 2, если его в имеет среднее значение, и стратегии 3, 
если он имеет высокую в. В самом деле, равновесное поведение должно прини-
мать именно такую форму (это всего лишь условие «совместимости стимулов»). 
Рис. 10.2 показывает симметричную ситуацию равновесия (совершенное Байе-
сово равновесие в терминах главы 11). Значения параметров в* и в** таковы, 
что пользователю безразлично, какую из стратегий 1 и 2 и из стратегий 2 и 3 
выбрать, и определяются следующими уравнениями: 

« « . ( 1 ) = «« . (2 ) , 
- в**) 

(10.2) 

(10.3) 
Чтобы показать это, рассмотрим сначала поведение пользователя с пара-

метром в*. Ни стратегия 1, ни стратегия 2 не предписывают переход к новой 
технологии в момент 1. Выбор между двумя стратегиями зависит от того, при-
мкнет ли пользователь к движению с шансами на успех в момент 2, если другой 
пользователь перешел на новую технологию в момент 1 (так как если пользова-
тель не перешел в момент 1, то другой пользователь не перейдет в момент 2, если 
он этого не сделал в момент 1). Уравнение (10.2) просто выражает безразличие 
между приверженностью к старой технологии и последующим приспособлением. 

Вывод уравнения (10.3) несколько более сложен. Оно выражает безразличие 
в отношении стратегий 2 и 3. Если пользователь перешел в момент 1, то другой 
пользователь переходит в момент 1 или последует за ним в момент 2, если и 
только если его параметр превышает в*, вероятность чего 1 — в*. В таком слу-
чае первый пользователь получает vg . . (2 ) . Однако с вероятностью в* переход 
не вызовет ответной реакции и пользователь получит г ^ . . ( 1 ) . Если пользова-
тель выбирает вместо этого стратегию 2, то он переходит на новую технологию, 
только если другой пользователь у ж е совершил это в первый период, вероят-
ность чего 1 — в**. В этом случае он получает и^-«(2), в противном — ug*-(2). 
Уравнение (10.3) и тот факт, что в** > в*, означает ug—(2) > v g - . ( l ) , т. е. 
пользователь с параметром в** предпочтет не переходить на новую технологию 
в одиночку. Уравнение (10.3) также означает, что > 2) . 

Легко видеть, что равновесие выражает избыток инерции. Например, если 
оба пользователя имеют параметры 9\ и в2, меньшие в**, они пожелают ориен-
тироваться на новую технологию (поскольку > и^. - (2) ) , но в равновесии 
они не сделают этого. Каждый пользователь предпочитает присоединиться к 
движению с шансами на успех, но ни один из них в действительности не жаждет 
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начать это движение самостоятельно. Такое поведение напоминает борьбу на ис-
тощение с асимметричной информацией, которая обсуждалась в разделе 9 .9 . Пе-
реход на новую технологию первым подобен предложению общественных благ, 
так как каждый пользователь хочет быть уверен, что другой пользователь также 
перейдет на новую технологию. (Аналогично уход отрасли — естественной мо-
нополии является «общественным благом» с точки зрения заинтересованных 
фирм, которые не хотят ничего предпринимать первыми). 

Существует несколько путей борьбы с избытком инерции. Первый, как 
показывают Фарелл и Сэлонер [18], — коммуникация между пользователями, 
смягчающая проблему (симметричной) избыточной инерции. Второй — пользо-
ватели могут подписать контракт (или достичь соглашений через комитеты), 4 3 

что облегчает их координирование.4 4 Третий, как показывает Пострел (кото-
рый распространил модель Фарелла—Сэлонера на случай п пользователей), — 
правительственные субсидии для стимулирования пользователей также смяг-
чают проблему избытка инерции: «намыв почвы» («pump-priming») позволяет 
создать движение с шансами на успех [67]. 

Предыдущая аналогия с общественным благом является полезной, но не 
полной. Перешедшие пользователи оказывают отрицательный внешний эффект 
на тех пользователей, которые предпочитают старую технологию. Фарелл и 
Сэлонер [19] тщательно изучили этот случай, рассматривая модель с непрерыв-
ным временем, в которой пользователи прибывают на рынок в течение времени. 
В момент 0 существует только старая технология; в некоторый более поздний 
момент Т новая технология становится доступной и новые пользователи имеют 
выбор между двумя технологиями. Как и рассмотренная выше координацион-
ная игра, подобная модель имеет множество равновесий, создающих внешние 
эффекты сети. Новые пользователи могут купить старую технологию, так что 
распространение новой технологии никогда не начнется. Это может увеличить 
избыток инерции; либо новые пользователи — все до одного — могут освоить 
новую технологию, усиливая отрицательный внешний эффект для старых поль-
зователей («база внедрения»).4 5 В подобной ситуации анализ желательности 
освоения новых технологий с позиций благосостояния противоречив и требует 
более точной информации о предпочтении и способе координации потребителей. 

Фарелл и Сэлонер также показали, что многое зависит от того, является 
ли новая технология предвидимой или «преданонсированной». Преданонсиро-
вание (т. е. анонсирование до введения) может побудить покупателей, прибыв-
ших немногим ранее ввода, отложить свои покупки. Более того, контракты на 
будущие поставки новой технологии по цене проникновения могут позволить 
спонсору новой технологии (если таковой существует) создать базу внедрения, 
которая повышает вероятность ее последующего освоения новыми пользовате-
лями. Экономические аспекты преданонсации и фьючерсных контрактов также 
имеют двусмысленный характер. 

4 3 Д о б р о в о л ь н ы е к о м и т е т ы п о с т а н д а р т а м о ч е н ь в а ж н ы н а п р а к т и к е . В э т о й о б л а с т и 
проведено с л и ш к о м м а л о т е о р е т и ч е с к и х и с с л е д о в а н и й . Ф а р е л л и С э л о н е р [ 2 1 ] п о л о ж и л и 
начало. 

4 4 А с и м м е т р и я и н ф о р м а ц и и м е ж д у п о л ь з о в а т е л я м и о г р а н и ч и в а е т э ф ф е к т и в н о с т ь по-
добных к о н т р а к т о в . 

4 5 0 с в о е н и е н о в о й т е х н о л о г и и м о ж е т б ы т ь н е э ф ф е к т и в н ы м , д а ж е е с л и с т а р ы е и н о в ы е 
пользователи e x a n t e все к а к о д и н п р е д п о ч и т а ю т н о в у ю т е х н о л о г и ю . Д е л о в т о м , ч т о 

| старые п о л ь з о в а т е л и ж е л а ю т п о т р е б л я т ь д о т о г о , к а к н о в а я т е х н о л о г и я п о я в и т с я , т а к 
что после « п о г л о щ е н и я » с в о и х з а т р а т о н и п р е д п о ч и т а ю т с т а р у ю т е х н о л о г и ю . 
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10.6.2. СТОРОНА ПРЕДЛОЖЕНИЯ: СПОНСОРСТВО 
И СТРАТЕГИЧЕСКОЕ ПОВЕДЕНИЕ 

Изучение ожиданий пользователя является фундаментом для изучения про-
дуктового соперничества. Кац и Шапиро [47, 50] изучили ценовую политику 
проникновения и совместимые выборы спонсируемых фирм. Первая из этих ра-
бот заостряет внимание на вопросе совместимости в стратегических моделях. 
Рассмотрим дуополию, предлагающую два несовместимых продукта. За ис 
ключением своей несовместимости оба продукта идентичны (совершенные суб-
ституты). Покупатели имеют единичный спрос. Единица продукта г, спонсиро-
ванная фирмой г, дает потребителю излишек, равный г>(д;), плюс специфическая 
потребительская константа, где qt — размер сети фирмы (число покупающих 
товар у фирмы г). Функция v(-) возрастающая. Обобщенная цена для поку-
пателей pi может, таким образом, быть определена как pi — v(qJ), где pi — 
цена фирмы г и q* — ожидаемый покупателем размер сети фирмы г. Поскольку 
оба товара являются совершенными субститутами, потребители выбирают тот 
товар, обобщенная цена которого самая низкая: р = min(pi ,p2)- Количество 
потребителей, покупающих по цене р, равно q = 1 - р. (Потребители, имеющие 
единичный спрос, оценивают товар г в s + v(q*) с равномерно распределенным 
среди них s. Мы также полагаем, что каждый потребитель пренебрежимо мал 
в том смысле, что он не влияет на размеры сети, к которой он принадлежит). 

Фирмы конкурируют по Курно (см. главу 5). Они выбирают объемы вы-
пуска (либо мощности) qi и q2 одновременно. Рынок прочищается при обобщен-
ной цене 

Р = 1 - (?1 + Чг)-
Фирмы, таким образом, назначают цены46 

Pi = 1 - - Я2-

При предположении, что предельные затраты производства товара, с, неиз-
менны и симметричны, прибыл^ фирмы i составит 

Таким образом, оценка сети v(q*) эквивалентна сокращению предельных затрат 
или увеличению спроса. 

Кац и Шапиро пытаются найти равновесие выпусков Нэша и требуют за-
тем рациональных ожиданий (g| = qi). Они находят единственную ситуацию 
равновесия при некоторых условиях, накладываемых на функцию и(-), и ана-
лизируют аналогичную игру, в которой товары являются совместимыми. По-
требительская ценность такой сети v(q{ -f Опять-таки находится равновесие 
Нэша. Общий выпуск в случае совместимости более высок. 

4бТак как потребители не могут знать конечный выбор, фирмы не могут влиять на 
мнение потребителей относительно размеров сетей. (Предполагается также, что потреби-
тели не обновляют свои взгляды, когда они видят цены, отличающиеся от тех, которые 
они ожидали увидеть в равновесии). Кац и Шапиро тоже рассматривают случай, в кото-
ром объемы выпуска известны потребителям до покупок. 
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Теперь представляется возможным приступить к изучению побуждений 
фирм к созданию совместимых товаров. В такой модели совместимость мо-
жет быть достигнута либо путем кооперации (через соглашение между двумя 
фирмами без односторонних уступок или с ними), либо односторонне (через со* 
здание адаптеров). Установлено, что малая фирма имеет больше стимулов к 
тому, чтобы быть совместимой, чем большая (конечно, «малая» и «большая» 
являются эндогенными для данной проблемы). Но стимул делать товары од-
ного производителя совместимыми с товарами соперника может быть социально 
слишком низок либо слишком высок (так, в литературе, посвященной разно-
образию товаров, фирмы не интернализуют ни повышения излишка потреби-
теля, ни потерь прибыли своих соперников). 

Для изучения ценовой политики проникновения Кац и Шапиро [50, 51]4 7 

рассматривают двухпериодную модель. Они находят, что слабая фирма пред-
почитает совместимость, в то время как сильная фирма может предпочесть 
совместимость, а может и нет. (Несовместимость улучшает позицию сильной 
фирмы на рынке, но также и усиливает интенсивность ценовой конкуренции 
в первом периоде; см. в работах, цитируемых Кацем и Шапиро, точные опре-
деления понятий «сильный» и «слабый»). Они обнаружили также интересный 
«парадокс». Предположим, что первый продукт дешевле производить в первый 
период, а второй — дешевле во второй. (Можно считать, что второй продукт 
требует применения новой технологии, так что имеет место обучение). Можно 
ожидать, что рынок склонится в пользу первой технологии, так что фирма со-
здаст базу внедрения в первом периоде и будет использовать ее для овладевания 
рынком во втором. Это исключается, однако, в связи с тем, что в силу пре-
дусмотрительности части покупателей рыночное освоение породит тенденцию к 
технологии, которая будет дешевле во втором периоде. Эта технология позво-
ляет фирме проникнуть на рынок в первом периоде, используя низкие цены; 
ее низкие затраты во втором периоде приводят к соответствующим низким це-
нам во втором периоде и, таким образом, к увеличению размера сети во втором 
периоде. Наоборот, первая технология не может сулить расширения базы вне-
дрения, если ее владелец не может поддерживать низкие цены во втором пе-
риоде. 

10.7. ЗАКЛЮЧИТЕЛЬНЫЕ ЗАМЕЧАНИЯ 

Хотя основные эффекты, управляющие ИР (присваиваемость по сравнению 
с кражей дела, пиратство в сравнении с патентной защитой, эффект эффектив-
ности в сравнении с эффектом замещения), достаточно хорошо поняты, эконо-
мисты уделяют некоторое внимание оптимальному объему и структуре обще-
ственной политики по отношению к ИР (продолжительность действия патента 

4 7 В Д а н н ы х р а б о т а х п р е д п о л а г а е т с я , ч т о ф и р м ы к о н к у р и р у ю т п о ц е н а м . Э т о до-
полнительно у с л о ж н я е т р а в н о в е с и е т и п а , а н а л и з и р о в а в ш е г о с я в р а з д е л е 1 0 . 6 . 1 . П р е д п о -
лагается, ч т о п о т р е б и т е л и ( к о т о р ы е и м е ю т о д и н а к о в ы е п р е д п о ч т е н и я в о т н о ш е н и и д в у х 
товаров) с т р е м я т с я к р а в н о в е с и ю , к о т о р о е явЗЙгется л у ч ш и м д л я н и х . ( Т а к а я ж е м н о -
жественность о ж и д а е м ы х р а в н о в е с и й м о ж е т , к о н е ч н о , в о з н и к н у т ь в с л у ч а е к о н к у р е н ц и и 
Курно. О д н а к о о г р а н и ч е н и я м о щ н о с т и с н и ж а ю т г и б к о с т ь п о т р е б и т е л ь с к и х п р е д с т а в л е -
ний о т н о с и т е л ь н о р а з м е р о в с е т и ; к а к п о к а з ы в а ю т К а ц и Ш а п и р о , с т р о г и е о г р а н и ч е н и я н а 
функцию t>( ) д а ю т е д и н с т в е н н о е р а в н о в е с и е , ч е г о не м о ж е т б ы т ь в с л у ч а е к о н к у р е н ц и и 
Бертрана). 
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и его защиты, ИР-субсидии и т. д.). Аналогичное замечание можно сделать по 
отношению к освоению и распространению новых технологий. 

В дополнение к желательному развитию операционального критерия бла-
госостояния две другие, связанные с ИР проблемы открыты для дальнейших 
исследований. Во-первых, можно (как упоминалось выше) отправляться от па-
радигмы одной инновации и предусмотреть эволюцию отрасли со следующими 
один за другим и конкурирующими патентами на дифференцированные товары 
и/или наилучшие технологии производства данного товара. Интересный объект 
исследования в связи с этим — изучение общественно оптимальной степени за-
щиты продуктовых и технологических нововведений. Во-вторых, формальные 
соглашения между фирмами (т. е. лицензирование или совместные исследо-
вательские структуры) играют немаловажную роль в планировании и распро-
странении новых технологий. Дополнительный раздел содержит обсуждение 
связи между такими соглашениями и ИР-деятельностью. Здесь обеспечен боль-
шой объем работы, даже если лишь расширить антимонопольный подход к этим 
проблемам. 

1 0 . 8 . Д О П О Л Н И Т Е Л Ь Н Ы Й Р А З Д Е Л . 
Л И Ц Е Н З И Р О В А Н И Е П А Т Е Н Т О В И С О В М Е С Т Н Ы Е 

И С С Л Е Д О В А Т Е Л Ь С К И Е С Т Р У К Т У Р Ы 

В разделах 1 0 . 1 - 1 0 . 3 мы полагали, что фирма-новатор обеспечена исключи-
тельным правом владения патентом. В этом Дополнительном разделе мы ко-
ротко рассмотрим вероятность передачи технологии другим фирмам посредством 
лицензирования. Мы встретимся с некоторыми вопросами, обсуждавшимися в 
главе, посвященной вертикальному контролю, а также с несколькими новыми. 
Мы также рассмотрим другую форму контракта, которая влияет на распределе-
ние открытий и на ИР-стимулы: совместные исследовательские структуры. 

1 0 . 8 . 1 . П О Б У Ж Д Е Н И Е К Л И Ц Е Н З И Р О В А Н И Ю 

Можно различать два типа лицензирования. Во-первых, независимый изо-
бретатель (или фирма, специализирующаяся в ИР) может быть не способен ис-
пользовать патент и, следовательно, может лишь лицензировать технологию 
«последующей» фирме. Во-вторых, даже если изобретатель имеет возможность 
производить товары, он тем не менее может лицензировать соперника. Побужде-
ние к лицензированию в первом случае ясно: патент не имеет никакой ценно-
сти, если не имеет место лицензирование. Менее ясен он во втором случае (или 
тогда, когда независимый изобретатель лицензирует более чем одну «последую-
щую» фирму). Предыдущие главы основное внимание уделяли вопросу о том, 
как продуктовая конкуренция может разрушить отраслевые прибыли (так на-
зываемый эффект эффективности). Рассмотрим, например, дуополию. Фирма, 
лицензирующая инновацию своему сопернику, может путем сокращения затрат 
последнего породить жесткую конкуренцию и снижение прибыли в отрасли. С 
другой стороны, лицензирование может иметь место, только если оно повышает 
прибыли двух фирм (и, следовательно, прибыли отрасли). Это означает, что 
существуют пределы лицензирования, и, действительно, Файерстоун [22] отме-
чает, что большинство патентов, принадлежащих корпорациям, используются 
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исключительно этими корпорациями48 и что большинство патентов, принадле-
жащих независимым изобретателям, лицензируются лишь одной фирме. 

Все же лицензирование является немаловажным феноменом (более того, 
можно построить модель, в которой лицензирование слишком мало с обще-
ственной точки зрения). Мы различаем три мотива к лицензированию (для 
корпорации) или к лицензированию более чем одной фирмы (для независимого 
изобретателя).49 

• Стимулы рынка продукта. Конкуренция на рынке продукта может со-
здать стимулы для менеджеров, которые и без того имеют преимущество от сво-
его монопольного положения. Модель Рея—Тироля, рассмотренная в главе 4, 
показывает, что производитель промежуточного товара ищет компромисс между 
разрушением власти монополии и увеличением стимулов при решении — созда-
вать или нет конкуренцию среди последующих фирм. Независимый изобрета-
тель сталкивается с аналогичной проблемой компромисса при решении — стоит 
ли лицензировать новшество нескольким производителям; это же случается и с 
производителем, владеющим патентом, при решении вопроса о лицензировании 
соперника (столь долго, сколь долго этот производитель сталкивается с пробле-
мой стимулов для менеджеров из-за разделения собственности и управления). 
Другой пример возросших стимулов, связанных с конкуренцией, формализован 
в модели неполного контракта Фарелла и Таллинн [17] и Шепарда [84], кото-
рые показали, что перекрестное лицензирование может гарантировать ex post 
качество товара лицензиара и увеличить стимулы пользователей товара к инве-
стициям в родственные сферы (см. вступление «Теория фирмы»). Мы не будем 
далее останавливаться на этих мотивах лицензирования. 

• Мягкая конкуренция на рынке продукта. Аргумент, что прибыль отрасли 
разрушается конкуренцией, основан на жесткой конкуренции Бертрана. Вспо-
мним, однако, из глав 5 и 6, что продуктовая конкуренция может быть смягчена 
тремя факторами: дифференциацией продукта, ограничениями на мощности и 
долговременными ценовыми соглашениями. В таких случаях экономия затрат 
в отрасли, ассоциируемая с дорогостоящими производителями, которые исполь-
зуют дешевые технологии, может превзойти потери в отраслевой прибыли. Это 
особенно очевидно в случае продуктовой дифференциации. В экстремальном 
случае положение фирмы на рынке не изменяется с лицензированием другой 
фирмы, которая работает на географически не пересекающемся рынке или, бо-
лее того, производит другой товар, не соотносящийся с товаром данной фирмы. 
Лицензирование также помогает присвоить часть экономии затрат, появляю-
щейся у лицензиата. Тогда лицензирование есть чисто вертикальное соглаше-
ние. Случай ограничений мощности рассматривается ниже. 

• Стратегическое лицензирование. Первые два мотива связаны с ex post ли-
цензированием. Лицензирование может быть также ex ante (до того, как будут 
предприняты дальнейшие исследования) для снижения побуждений соперника 
усовершенствовать эту первоначальную инновацию. В то время как мотивом 
лицензирования в последнем упомянутом случае является снижение производ-

4 8 К о н е ч н о , е щ е о д н а п р и ч и н а , п о ч е м у ф и р м ы н е о х о т н о л и ц е н з и р у ю т к о н к у р е н т а , со-
стоит в т о м , ч т о с о п у т с т в у ю щ а я п е р е д а ч а з н а н и й м о ж е т п о з в о л и т ь к о н к у р е н т у и з о б р е с т и 
нечто б л и з к о е к п а т е н т о в а н н о м у и л и д а ж е р а з в и т ь л у ч ш у ю т е х н о л о г и ю . 

4 9 М ы и г н о р и р у е м з д е с ь к о н т а к т ы , к о т о р ы е п р и о г о в о р к а х к л и ц е н з и р о в а н и ю с л у -
жат д л я о б л е г ч е н и я г о р и з о н т а л ь н о г о с г о в о р а ; б о л ь ш и н с т в о п а т е н т н ы х з а к о н о в , о ч е в и д н о , 
учитывают п о д о б н у ю в о з м о ж н о с т ь . С м . [ 8 2 , р . 1 7 3 , 4 5 2 ; 8 9 ] . 



646 Глава 11 Теория нек ] 

ственных затрат, здесь мотивом является экономия ИР-затрат, которые весьма 
значительны с точки зрения отрасли. 

1 0 . 8 . 2 . E X P O S T Л И Ц Е Н З И Р О В А Н И Е И Ц Е Н Н О С Т Ь П А Т Е Н Т А 

Этот раздел, основанный на работе [45] и особенно на работах [48, 49], рас-
сматривает стимулы держателя патента к лицензированию инновации при усло-
вии, что дальнейшей инновации не будет. 

Первый вопрос — о типе контракта, который может быть подписан между 
лицензиаром и лицензиатом. Лицензиар позволяет лицензиату использовать 
промежуточную технологию для производства конечного товара. Кэмиен и То-
уман [45] рассмотрели двухставочные тарифы: А + Rq (лицензиат платит фик-
сированный взнос А за принятие технологии и затем переменную плату или ро-
ялти R за единицу конечного продукта, произведенного с использованием этой 
промежуточной технологии). Таллинн [28] и Кац и Шапиро [48] (в основной ча-
сти их работы) допускают только роялти владельцу патента; Таллинн и Уинтер 
[29] допускают только роялти. На практике могут существовать информаци-
онные или правовые причины, почему контракты ограничиваются простыми 
формами, такими как фиксированный взнос или роялти. Например, Кац и 
Шапиро доказывают, что при некоторых условиях выпуск лицензиата (или его 
часть, произведенная по лицензионному соглашению) не может быть наблюдаем 
лицензиаром, так что невозможно сделать какие-либо выводы об этих объемах, 
В данном случае контракт с фиксированным взносом — хорошая аппроксимация 
действительности. Практика являет нам большое многообразие лицензионных 
соглашений в различных отраслях. Кэлверт [8] и Тейлор с Зильберстоном [88] 
показывают, что около 50% лицензионных контрактов предусматривают лишь 
роялти, 10% — только фиксированные взносы и оставшиеся 40% — двухста-
вочные тарифы и более сложные условия. 

Для конкретизации рассмотрим однородную отрасль с п фирмами, в которой 
начальная технология (приемлемая для всех фирм) обусловливает производство 
с затратами с. Как и ранее, инновация называется радикальной, если она при-
водит к затратам с таким, что соответствующая монопольная цена ниже с. Мы 
рассмотрим случаи радикальной и нерадикальной инновации. 

1 0 . 8 . 2 . 1 . Р А Д И К А Л Ь Н А Я И Н Н О В А Ц И Я 

Мы начнем с фирмы, «специализирующейся в области ИР». Эта фирма 
разрабатывает технологическую инновацию, но не имеет в своем распоряжении 
производственных структур, необходимых для ее реализации. Следовательно, 
она передает инновацию производителю. Мы полагаем, что производитель нахо-
дится в положении монополии на товарном рынке (n = 1). (Причина, по которой 
мы йЬчинаем с монопольного случая, в том, чтобы отделить эффекты оптималь-
ного контракта передачи нововведения от эффектов конкуренции на товарном 
рынке). Напомним, что начальная удельная стоимость фирмы-производителя 
с и что инновация снижает эту стоимость до с < с, и положим, что фирма, 
специализирующаяся в ИР, может использовать систему двухставочного цено-
образования (т. е. получать А + Rq в единицу времени). В таком случае действи-
тельная предельная стоимость для производящей фирмы есть с = ( с + R). Пусть 
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П т ( с ) — прибыль, которую производящая фирма может получить (до уплаты 
фиксированного взноса) на рынке, когда ее предельная стоимость с. 

Упражнение 10.9, основанное на принципе остаточного спроса (см. главу 4), 
показывает, что оптимальный лицензионный контракт для лицензиара есть 

т. е. оптимальный контракт не включает роялти и требует фиксированного 
взноса, равного разнице прибыли между новым и старым контрактами. Дело 
в том, что отсутствие роялти обусловливает и отсутствие искажений конечных 
объемов выпуска, потому что предельная стоимость производителя равна пре-
дельной стоимости вертикально интегрированной структуры. В таком случае 
лицензиар извлекает излишек лицензиата посредством подписания соглашения 
о фиксированном взносе. 

Упражнение 10.9*. 
в к л ю ч а е т R = 0. 

Показать, что оптимальный лицензионный контракт 

Конечно, поскольку монополия находится в ситуации монопсонии в отноше-
нии фирмы, специализирующейся в ИР, мало шансов, что подобный контракт 
будет подписан. (Имеет место двусторонняя монополия на «рынке инноваций»). 
Однако торг между этими двумя фирмами должен развернуться вокруг фикси-
рованного вознаграждения А (между 0 и П т ( с ) — П т ( с ) ) , а не вокруг R. Отсут-
ствие роялти предотвращает искажение информации об уровне производства и, 
следовательно, обеспечивает дележ максимальной совокупной прибыли. 

Разрешив вопрос относительно вида оптимального лицензионного соглаше-
ния, мы получаем ценность патента для ИР-фирмы: А (в единицу времени). 
Если лицензиар может присвоить излишек целиком, т. е. П т ( с ) — П т ( с ) , его 
побуждение к разработке инновации таково, как если бы он хотел слиться с 
производителем. 

Более реалистичен случай, когда производитель пожелает присвоить часть 
излишка и специализирующаяся фирма, следовательно, имеет меньше стимулов 
к разработке инновации, чем в случае вертикально интегрированной структуры. 
Говоря языком Уильямсона, та часть инвестиций специализирующейся фирмы, 
на которую нет конечного претендента на все увеличение прибыли, экспроприи-
руется. Если возможно, контракт подписывается перед тем, как ИР будут пред-
приняты, что позволяет корректировать стимулы специализирующейся фирмы 
к инвестициям, направленным на снижение затрат. 

Для монопольного производителя этот аргумент не имеет смысла из-за пред-
положения о радикальной инновации. Теперь рассмотрим случай специализи-
рующейся фирмы, разрабатывающей инновации с затратами с, когда произ-
водственный сектор состоит из производителей (n > 1), каждый из которых 
использует старую технологию с затратами с. Должна ли фирма передавать 
патент оДному или многим производителям? Какую прибыль может она полу-
чить от своей инновации? Очевидно, верхняя граница достижимой прибыли 
есть монопольная прибыль П т ( с ) на товарном рынке. Предположим, что спе-
циализирующаяся фирма продает свою инновацию на аукционе и что аукцион 
фиксирует нулевые роялти (R = 0). Каждая производящая фирма готова выпла-
тить П т ( с ) , поскольку ее доаукционная прибыль (если таковая и была) в любом 
случае исчезнет. Следовательно, специализирующаяся фирма может получить 
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П ш ( с ) путем продажи своей инновации фирме, предложившей максимальную 
цену (например, на аукционах «первого» или «второго предложения»).* Сле-
довательно, в случае радикальной инновации для специализирующейся фирмы 
является оптимальной исключительная передача патента. Чтобы передать его 
многим фирмам-производителям, необходимо лишь ввести ex post конкурен-
цию на продуктовом рынке; следовательно, это лишь увеличит растрачивание 
ренты и сократит потенциальную прибыль, связанную с передачей патента. Со-
ответственно, если патент принадлежит одному из производителей, изобретение 
не будет лицензировано. Следовательно, радикальная инновация эксплуатиру-
ется одной-единственной фирмой. 

10.8.2.2. НЕРАДИКАЛЬНАЯ ИННОВАЦИЯ 

Когда инновация не является радикальной и имеет место конкуренция 
Курно, нелицензируемый производитель продолжает получать положительную 
прибыль при предельной стоимости с (если это не предполагает существен-
ных постоянных затрат). Последнее увеличивает производственную неэффек-
тивность и, возможно, стимулы к распространению лицензии на этого неэффек-
тивного производителя. Конечно, для того чтобы знать, действительно ли будет 
иметь место лицензирование, мы должны убедиться, что снижение выручки в 
отрасли, связанное с более интенсивной продуктовой конкуренцией (если тако-
вая имеет место), не перекрывает сокращения затрат. Для этого мы должны 
предположить определенную модель конкуренции на товарном рынке. Следуя 
литературе, предположим, что производители выбирают объемы (так, чтобы 
процесс инновации мог восприниматься как нечто уменьшающее затраты на 
создание мощности — см. главу 5). Также для простоты рассмотрим дуополию 
(п = 2). Владельцем патента является одна из двух фирм. 

Предположим, во-первых, что лицензионное соглашение может предусма-
тривать роялти (с фиксированным взносом или без него). Галлини и Уинтер 
[29], Кэмиен и Тоуман [45] и Кац и Шапиро [47] показали, что лицензирова-
ние имеет место всегда. Предположим, что владелец патента предлагает его 
фирме с технологией с, взимая роялти R = с — с (без фиксированного взноса). 
Поскольку предельная стоимость лицензии не изменилась ( с + R — с), конкурен-
ция на рынке продукта осталась неизмененной и отраслевые прибыли увеличи-
лись на (с — с), умноженному на выпуск продукции лицензиатом (эти прибыли 
достаются лицензиару). Таким образом, существует лицензионный контракт, 
который Парето-доминирует ситуацию нелицензирования.50 

5 0 П е р е ч и с л е н н ы е в ы ш е п р и ч и н ы н е о т н о с я т с я к ц е н о в о й к о н к у р е н ц и и . П р и ценовой 
к о н к у р е н ц и и л и ц е н з и а р н е р а с с м а т р и в а е т о б ъ е м ы п р о и з в о д с т в а л и з е н ц и а т а к а к д а н н ы е 
и з н а ч а л ь н о и , с л е д о в а т е л ь н о , р о я л т и в л и я ю т н а е г о п р е д е л ь н ы е н а м е р е н и я . К о н к р е т -
н е е — у в е л и ч е н и е ц е н л и ц е н з и а р а п о в ы ш а е т с п р о с н а т о в а р ы л и ц е н з и а т а и , следова-
т е л ь н о , п о в ы ш а е т р о я л т и . Н а л и ч и е р о я л т и , т а к и м о б р а з о м , с м я г ч а е т ц е н о в у ю п о л и т и к у 
л и ц е н з и а р а и a p r i o r i д о л ж н о у в е л и ч и в а т ь п р и б ы л и о т р а с л и ( н е з а в и с и м о о т э к о н о м и и 
з а т р а т ) , ч т о д е л а е т л и ц е н з и р о в а н и е д а ж е б о л е е ж е л а т е л ь н ы м . 

Г а л л и н и и У и н т е р , и з у ч а я с л у ч а й ч и с т ы х р о я л т и (без ф и к с и р о в а н н о г о в з н о с а ) , по-
к а з а л и , ч т о п р и р а з у м н ы х у с л о в и я х в е р х н и й у р о в е н ь р о я л т и R — с— с я в л я е т с я в самом 
д е л е о п т и м а л ь н ы м к о н т р а к т о м д л я л и ц е н з и а р а . 

' А у к ц и о н « п е р в о г о п р е д л о ж е н и я » ( f i r s t - p r i c e b i d ) п р е д у с м а т р и в а е т п о к у п к у товара 
п р е д л о ж и в ш и м н а и в ы с ш у ю ц е н у п о п р е д л о ж е н н о й и м ж е ц е н е ; а у к ц и о н « в т о р о г о пред-
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Теперь, следуя Кацу и Шапиро, предположим, что может быть назначен 
лишь фиксированный взнос. При льготном взносе (franchise fee) франчайзинг 
может состояться тогда и только тогда, когда он повышает прибыли отрасли. 
Легко видеть, что лицензирование имеет место не всегда. Например, мы знаем 
из раздела 10.8 .2 .1 , что в случае радикальной инновации лицензирование со-
кращает прибыль отрасли; этот факт должен наблюдаться лишь при почти ра-
дикальной инновации. С другой стороны, Кац и Шапиро показали, что ли-
цензирование не происходит, если фирмы имеют весьма сходные затраты после 
инновации. 

Упражнение 10.10**. Предположим, что в симметричной дуополии Курно 
малое и симметричное сокращение затрат увеличивает прибыли фирм (и от-
расли). (Достаточное условие для этого заключается в том, чтобы равнове-
сие Курно было устойчивым и предельная выручка отрасли была нисходящей) . 
Предположим далее, что начиная с симметричных затрат с одна из фирм вводит 
инновацию с — с — е, где е мало. Покажите, что лицензирование увеличивает 
прибыли отрасли (и, следовательно, что оно будет иметь место) при системе 
фиксированных взносов. (Указание: используйте симметрию данной задачи). 

Что можно сказать о социальной желательности лицензирования (при том, 
что инновации используются без конкуренции)? Кац и Шапиро [48] отмечают, 
что в самом общем случае частно желательное лицензирование является также 
социально желательным. Для этого достаточно, чтобы выпуск отрасли рос при 
уменьшении затрат одной из фирм — резонное условие. Потребительский из-
лишек в таком случае увеличивается и, по предположению, прибыль отрасли 
тоже увеличивается; таким образом, сумма обоих (т. е. благосостояние) возра-
стает. Обратное верно не всегда: социально желательное лицензирование может 
не произойти.5 1 

Кац и Шапиро [48, 49] также рассматривают эффект лицензирования на на-
чальных стадиях ИР. Очевидно, лицензирование увеличивается как благодаря 
овладению инновациями, так и благодаря исчезновению патентной гонки. Не-
посредственный стимул к проведению ИР зависит от того, какую часть общего 
излишка лицензиар может присвоить с помощью лицензионного соглашения 
(что, с другой стороны, зависит от умения лицензиара заключать сделки). 

ложения» ( s e c o n d - p r i c e b i d ) п р е д п о л а г а е т п р о д а ж у т о в а р а п р е д л о ж и в ш е м у н а и в ы с ш у ю 
дену по ц е н е , п р е д л о ж е н н о й с л е д у ю щ и м по у р о в н ю ц е н ы п о к у п а т е л е м . (Прим. ред.). 

5 1 К а ц и Ш а п и р о т а к ж е з а м е ч а ю т , ч т о л и ц е н з и р о в а н и е н е в с е г д а я в л я е т с я о б щ е -
ственно ж е л а т е л ь н ы м . Д л я э т о г о п р е д п о л о ж и м , ч т о р а с х о д ы ф и р м ы 1 c i . Р а с х о д ы 
фирмы 2 б о л е е в ы с о к и , рт(с\). П р е д п о л о ж и м д а л е е , ч т о л и ц е н з и р о в а н и е с н и ж а е т р а с -
ходы ф и р м ы 2 д о С2, л и ш ь н е с к о л ь к о н и ж е , ч е м р т ( c i ) . Т а к и м о б р а з о м , ф и р м а 2 п о с у т и 
более н е э ф ф е к т и в н а , ч е м ф и р м а 1 . П р о и з в о д н а я б л а г о с о с т о я н и я п о С 2 , г д е с г = p m ( c i ) , 

д с 2 \ J о 
P { Q ) d Q -

благодаря т о м у , ч т о q 2 — 0 п р и с 2 = p m ( c i ) . О т с ю д а p m ( c j ) > c j . Т а к и м о б р а з о м , п р и 
уместном п р е д п о л о ж е н и и , ч т о dq\ / д с 2 > 0 в р а в н о в е с и и К у р н о , б л а г о с о с т о я н и е р а с т е т 
с ростом C2; э т о о з н а ч а е т , ч т о л и ц е н з и р о в а н и е н е ж е л а т е л ь н о . С у т ь з а к л ю ч а е т с я в т о м , 
что в д а н н о м с л у ч а е л и ц е н з и р о в а н и е в н о с и т н е э ф ф е к т и в н о с т ь в п р о д у к т о в у ю с т р у к т у р у 
отрасли. 
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10.8.3. EX ANTE ЛИЦЕНЗИРОВАНИЕ 

Галлини и Уинтер [28, 29] сделали интересное замечание, что лицензиро-
вание может не только уменьшить стоимость продукции, но и исключить неэф-
фективные расходы на ИР. Лицензиат имеет мало стимулов изобретать нечто 
близкое патенту лицензиара, так как его предельные затраты уменьшаются, 
что делает инновацию менее желательной. Это может быть проиллюстрировано 
простым примером. Предположим, что фирма 1, укоренившаяся, является из-
начально монополией и производит продукцию с затратами с. Положим далее, 
что фирма 2, новичок, может, израсходовав К на ИР, освоить иную технологию, 
которая также даст предельные затраты с. Значит, фирма 2 может изобрести 
нечто схожее с патентом фирмы 1. Пусть IId означает дуопольную прибыль ка-
ждой из фирм. Если IId > К, фирма 2 желает предпринять ИР. Однако обе 
фирмы заинтересованы в лицензионном соглашении для сохранения ИР-затрат 
на уровне К. 

Галлини и Уинтер рассматривают дуопольную модель Рейндженума [73] и 
вводят вероятность лицензирования ex ante и ex post. Распределение времени 
задается следующим образом. Сначала фирмы (стартуя при асимметричных за-
тратах) могут достичь ex ante лицензионного соглашения. Затем они решают 
предпринимать или не предпринимать ИР (решение нуль—один). Проведение 
ИР обходится в К и порождает патентоспособную инновацию с затратами, опре-
деляемыми некоторым вероятностным распределением. Затем, на второй ста-
дии, фирмы могут достичь ex post лицензионного соглашения (даны их новые 
затраты) и окончательно конкурировать на рынке продукта. Галлини и Уинтер 
показали, что всеобъемлющий эффект лицензирования заключается в побужде-
нии к исследованиям при относительно симметричных начальных расходах и в 
отказе от исследований вообще, когда расходы весьма различны. 

10.8.4. СОВМЕСТНЫЕ ИССЛЕДОВАТЕЛЬСКИЕ ПРЕДПРИЯТИЯ 

Совместные исследовательские предприятия (research joint ventures; RJV) — 
это соглашения, в которых несколько фирм договариваются разделить расходы 
и достижения, связанные с данным исследовательским проектом. Хотя RJV и 
лицензирование концептуально достаточно различны, они тем не менее имеют 
по меньшей мере два общих свойства. Во-первых, они представляют реализацию 
контрактного механизма, что в достаточной мере влияет на уровень ИР и на рас-
пространение инновации в отрасли. Во-вторых, хотя они первоначально имеют 
отношение к ресурсному (инновационному) рынку, они могут также оказаться 
дополнительными ограничениями на рынке продукции. 

Очень мало работ было посвящено сути RJV, что удивительно ввиду их по-
тенциальной важности в антимонопольной сфере (в частности, для отраслей вы-
сокой технологии). Однако Гроссман и Шапиро [34] и Ордовер и Уиллиг [63] 
достаточно развили эту область. Мы рассмотрим некоторые из вопросов, подня-
тых ими. 

Проведение ИР важно для целей отрасли и общества. Кроме эксплуата-
ции дополняющих ИР-активов участников, RJV позволяют координировать их 
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исследовательскую деятельность. Например, они могут предотвратить ненуж-
ное дублирование данной исследовательской стратегии. (Обсуждение политики 
фирм при выборе исследовательских стратегий см. в разделе 10.2.2.1) . Таким 
образом, данные ИР-расходы с большей вероятностью будут лучше использо-
ваны при совместной координации действий двух или более фирм. 

Однако RJV также воздействуют на глобальные ИР-расходы (стимул к про-
ведению ИР). В зависимости от отрасли они могут увеличить или уменьшить 
ИР-активность. Есть две причины, по которым RJV повышают скорость введе-
ния инновации. Первая в том, что патентная защита не является максимально 
эффективной и инновации порождают имитаторов и фирмы, проводящие ИР 
индивидуально, не интернализуют положительный внешний эффект своих со-
перников, ассоциируемый с нововведениями. RJV, таким образом, приводят к 
недоинвестированию в ИР с отраслевой точки зрения. Они корректируют по 
крайней мере внешние эффекты между их участниками и, таким образом, уве-
личивают их ИР-расходы. Вторая в том, что в случае достаточно высоких посто-
янных затрат на ИР отдельные фирмы не могут их предпринять самостоятельно. 
RJV может дать подобным фирмам стимул к эксплуатации возрастающей отдачи 
от масштаба для постепенного развития и проведения ИР. Гроссманом и Ша-
пиро, Ордовером и Уиллигом было также замечено, что в концентрированной 
отрасли RJV могут помочь соперникам избежать конкуренции на ИР-рынке. 
Это особенно верно для случая, когда инновации перераспределяются быстрее, 
чем увеличивается прибыль отрасли.52 В то время как RJV неконкурирующих 
фирм или нескольких фирм в неконцентрированной отрасли кажутся социально 
желательными, они могут в достаточной мере замедлить исследования в концен-
трированных отраслях. 

RJV могут явиться дополнительными ограничениями, которые не допустят 
вовлеченную фирму к конкуренции на рынке товаров. Так что контракт может 
способствовать горизонтальному сговору. Например, роялти на единицу вы-
пуска, который должен быть выплачен RJV, увеличивает предельные затраты 
фирм, снижая таким образом выпуск и повышая цену. Даже менее слабое огра-
ничение определяет разделение рынка продуктов в зависимости от патента, ко-
торый может возникнуть благодаря совместным исследованиям. Такие вспомо-
гательные ограничения, вероятно, являются социально нежелательными. (Од-
нако существуют случаи, в которых это не так. Например, процесс инновации, 
который обеспечивает предельную стоимость с двум фирмам, не даст прибыли, 
если фирмы конкурируют по Бертрану. Вспомогательные ограничения, которые 
выравнивают конкуренцию на товарном рынке, в таком случае необходимы, так 
как предписывают RJV этих фирм предпринять ИР). 

Для получения более полного представления о частной и общественной же-
лательности RJV стоит обратить внимание на дальнейшие эффекты (например, 
эффект исключительности RJV среди подмножеств фирм отрасли), рассчитать 

5 2 Д л я т о г о ч т о б ы э т о у в и д е т ь , в е р н е м с я к а р г у м е н т а м о т н о с и т е л ь н о з а п а з д ы в а н и я 
с о в м е с т н о г о о с в о е н и я и з р а з д е л а 1 0 . 5 . 2 . В ч а с т н о с т и , у п р а ж н е н и е 1 0 . 7 д а е т п р и м е р то -
варной и н н о в а ц и и , к о т о р а я у в е л и ч и в а е т п р и б ы л ь н о в а т о р а н а с у м м у , р а в н у ю п о т е р е п р и -
были с о п е р н и к о м . Т а к и м о б р а з о м , о т и н н о в а ц и и в ы и г р ы в а е т п о т р е б и т е л ь , н о н е о т р а с л ь . 
В з а м е н п р е д п о л о ж е н и я о б о т с у т с т в и и с о б с т в е н н о с т и н а и н н о в а ц и и м о ж н о с л е г к а и з м е -
нить э т у м о д е л ь и п р е д п о л о ж и т ь , ч т о и н н о в а ц и я з а щ и щ е н а п а т е н т о м и ч т о д в е ф и р м ы 
в о в л е ч е н ы в п а т е н т н у ю г о н к у п р и о т с у т с т в и и R J V . О ч е в и д н о , ч т о е с л и б ы ф и р м ы с ф о р -
м и р о в а л и R J V , о н и б ы н е п р о и з в е л и н и к а к и х И Р . 
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вероятность того, что рынок может генерировать слишком много или слиш-
ком мало ИР в случае отсутствия RJV (как мы уже видели в этой главе), и 
рассмотреть альтернативные общественные виды управления ИР-активностыо. 
Проблема, безусловно, стоит усилий. 

ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 10.1 

? Для радикальной инновации 

А 

V - 1 
г (С) - с], 

т 
L 

j k 

итрихобка) 
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pj^ штрихобка.) 
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итрихобка) 

v УVS(Вертикально 
pj^ штрихобка.) 

. . k 
\ qr=JJ(p) 

У т = - { Д ( р т ( с ) ) [ р т ( с ) - с ] -
т 

1 f° 
Vs — ~ D(c)dc. 

r J а 

Рис. 10.3 показывает, почему У > Vе. 

Рис. 10.3. 

Упражнение 10.2 

1. Когда удельные затраты снижаются, монополия снижает свою цену. Та-
ким образом, излишек потребителя увеличивается. Отсюда Wm > У т . Анало-
гично в случае конкуренции потребительские цены снижаются, если инновация 
не является нерадикальной, излишек потребителя не изменяется и Wc — V с. 
(Единственным результатом инновации будет снижение затрат). 

2. Для радикальной инновации ex post благосостояние (когда затраты равны 
с) одинаково для обоих случаев (монополии и конкуренции). Но ex ante благосо-
стояние в случае конкуренции выше, чем в случае монополии. Следовательно, 
изменение благосостояния больше в случае монополии: Wm > Wc. 

Пусть Wm(c) обозначает благосостояние при монополии и затратах с. Тогда 
Wm = W m ( c ) - W m ( c ) . То же самое для Wc. Для нерадикальной инновации 

dc dc 

и 

при 
рт(с) > с. 
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Для линейного спроса 

таким образом, 

Рт(с) = 
а + be 

2b ' 

dWr 

dWc 

dc 
= —(a — be). 

Для очень незначительной инновации с ~ с; следовательно, Wm < Wc. 
Когда инновация становится значительной (радикальной), 

а -f be 
2b 

= с 

dWm 3, 
~dc~ ~ ~2 ~ 

Это означает Wm > Wc, что подтверждает наш последний результат — нера-
венство в самом деле верно для радикальной инновации. В общем случае легко 
показать, что W т < Wc для малых инноваций и Wm > Wc для больших, 
верадикальных. 

Упражнение 10.3 

Ценность равна 
(,а - be)2 (а - be) ТЛ2 

4b b(n + X)2' 

Упражнение 10.4 

Пусть А = с — с, D ~ 1 — 6 с и £ = 1 — е~гТ. Если снижение затрат Д 
обходится в К Д 2 / 2 , фирма максимизирует 

V(Q = max ( 1 

что дает 

Д ( 0 = ^ D . 

Чем дольше действие патента (т. е. чем выше Q, тем больше снижение затрат. 
Благосостояние равно 

+ + -
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Но из теоремы об огибающей dV/dC, = A D / r . Таким образом, 

dW 
г2 К + 

откуда 

-&с2 + (г к - Ь)С - Г К = 0. 

Положительное решение находится между 0 и 1, так что оптимальная длитель-
ность действия патента конечна. Дифференцирование этого уравнения и исполь-
зование условия второго порядка показывают, что d^/db < 0; таким образом, 
снижение эластичности спроса требует увеличения длительности действия па-
тента. Изобразите график и сравните прибыль фирмы с потребительским из-
лишком при различных значениях эластичности спроса. 

Упражнение 10.55 3 

1. Вероятность того, что ни одна из фирм не сделает открытия к моменту t, 
равна 

Пусть фирма 1 избирает интенсивность у и пусть фирмы 2 , 3 , . . . ,п избирают 
интенсивность х. Ожидаемая прибыль фирмы 1 будет 

/ J о 

h(y)V - у 

КУ) 

Положив Н(х) = (п — 1 )h(x) и дифференцируя по у, получаем условие второго 
порядка: 

[Н(х) + r][h'(y)V - 1] - h(y) + h\y)y = 0. (10.4) 

(Целевая функция является строго вогнутой). Условие второго порядка (10.4) 
дает dR/dH > 0. Таким образом, фирма 1 ускоряет свои исследования либо 
когда увеличивается число соперников, либо когда эти соперники увеличивают 
интенсивность своих исследований. 

2. Симметричное равновесие Нэша задается х — R(x) или 

[(n - l)h(x) + rP'(z)F - 1] - h(x) + h'(x)x = 0. (10.5) 

Предположим, что левая часть уравнения (10.5) убывает с х. (Это выполняется 
при «условии стабильности», согласно которому кривая реагирования не очень 
крута — см. [54, р. 432]). Левая часть уравнения (10.5) положительна при 

'х = 0 (так как h'(0) = +оо) и отрицательна при х — +оо (так как h'(oo) = О 
и h" < 0). Следовательно, существует единственная равновесная интенсивность 
х*(п). Дифференцируя уравнение (10.5), получаем 

[ - ] d z * + {h{x*)[h'{x*)V - !}}dn = 0, 

5 3 П о с л е д у ю щ и й а н а л и з в з я т и з [54 ] . 



I Исследования, разработки и освоение новых технологий 655 

где [—] означает отрицательное выражение (отрицательность следует из условия 
второго порядка). Но из вогнутости h и того, что h(0) — О, 

h(x) > xh'(x). 

Таким образом, уравнение (10.5) означает, что 

h'(x*)V - 1 > 0. 

Итак, мы получаем 
dx* 
dn 

> 0. 

Социально оптимальные расходы каждой фирмы в единицу времени ниже 
I*. Отметим основной внешний эффект: если фирма слегка снижает свои рас-
ходы относительно х*, она несет потери второго порядка и повышает прибыли 
соперников до первого порядка. 

Упражнение 10.6 5 4 

1. Ожидаемая прибыль фирмы 1 есть 

т 

Производная по р2 равна 

v(T - t)f(t,p!>[1 - F(t,p2)]dt - C(pi). 

v(T-t)f(t,Pl)Fp{t,P2)dt = 

T 

0 \J0 

v U - { T - t ) h ) ^ F p { . 

после чего интегрируем по частям. Однако /J Fp > 0 для всех t, откуда получаем 
желаемый результат. 

2. В ситуации равновесия Нэша {р*, р*} 

«9П1 

dpi 
= 0. 

Таким образом, 

5 4 Это у п р а ж н е н и е с л е д у е т ( 1 1 , 52 ] . 
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из 1. Для более общего случая пусть {р*,р*} означает симметричную ситуацию 
равновесия Нэша в выборах технологий и пусть {^,/5} означает симметричные 
совместные максимизирующие прибыль альтернативы. Мы знаем, что 

(по определению равновесия Нэша) и что 

(из совместной максимизации прибыли). Суммирование этих двух неравенств 
дает 

что означает, согласно 1, р < р*. 

Упражнение 10 .7 

Предположим, что только фирма 1 освоила ноЕую технологию. Окончатель-
ное положение х дается 

(s + As) -

Функции спроса тогда 

— tx — S — Р2 — t(\ — х). 

t + As -Р1 
21 

As + pj -
21 

В равновесии Нэша 

Д 5 

(t+ As/3)2 

As 
3 

(t - As/3) 
21 

Таким образом, П1 + П2 = t + (As)2/3t ~ t для As мало. Условие A s / 3 < 
< t означает, что фирма 2 продолжает действовать. Ситуация равновесия для 
случаев, когда или ни одна из фирм не освоила, или обе освоили технологию, 

•аналогична описанной в главе 7. 
Последователь имеет стимул оставаться им: это увеличивает его прибыль 

на 
1 + r f t (t-As/3)2\ ^ 1 + г Д 5 

2 21 
- С ~ С 

для малого As. При предположении, сделанном в данном упражнении, это уве-
личение положительно. Имея более существенные качественные улучшения. 
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1Ь-

лидер вытесняет соперника с рынка, осваивая инновацию. Таким образом, при-
быль от освоения первым является очень важным фактором и равновесие пред-
полагает раннее опережение. 

Упражнение 10.8 5 5 

1. Ilf -f < есть эффект эффективности. nd < IId < П2 означает, 
что новая технология превосходит первоначальную технологию укоренившейся 
фирмы. 

2. Оптимальный момент для последователя задается 

+ i c ' c r f ) ! = п d - п? 

и (для фирмы 2) 

Таким образом, Т± > Т 2 , благодаря тому что рассматриваемая фирма у ж е по-
лучила прибыль до освоения. 

4. Рассматриваемая фирма обгоняет в момент Т 2 , такой, что Ь 2 ( Т 2 ) = 

5. Предположим, что старая технология позволяет новичку производить то-
вар с затратами с и что «новая» технология также допускает производство с 
затратами с. Очевидно, что лишь новичок всегда осваивает эту новую техно-
логию (напомним, что она не является чьей-либо собственностью; более того, 
укоренившаяся фирма может положить на полку соответствующий патент). 

Упражнение 10.9 

Для R = 0 сумма двух прибылей (специализирующейся фирмы и произво-
дителя) равна П т ( с ) . Таким образом, получена вертикально интегрированная 
прибыль. Фиксированный взнос в таком случае используется для раздела этой 
прибыли. 

Упражнение 10.10 

По предположению, 

- [ dc 
П 2 ( с , с)] < 0. 

Но в силу симметрии 

Таким образом, прибыль отрасли увеличивается, когда затраты одной из фирм 
снижаются почти до того же уровня. 

5 5 Э т о т о л ь к о н а б р о с о к . Б о л е е д е т а л ь н о с м . в [ 2 5 , р . 3 6 - 4 1 ] . 
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Г л а в а 11 
ТЕОРИЯ НЕКООПЕРАТИВНЫХ ИГР: 

РУКОВОДСТВО ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ 

Теория некооперативных игр стала важным инструментом для анализа стра-
тегического взаимодействия между игроками и нашла широкое применение в 
области организации промышленности. Эта глава имеет целью представить те 
аспекты теории, которые оказались наиболее полезными в данной области, и 
ознакомить читателя с их применением. Она поможет ему создать набор ин-
струментов теории игр, который можно будет использовать при изучении ор-
ганизации промышленности. Набор будет состоять из четырех основных ин-
струментов: начиная с понятия равновесия Нэша для статических игр с полной 
информацией и дальнейшего их естественного расширения до динамических игр 
с полной информацией и заканчивая статическими и динамическими играми с 
неполной информацией. 

Анализ преднамеренно неформален и не предполагает полного обзора. В 
нем широко используются материалы работы [26], а в части, посвященной ди-
намическим играм с неполной информацией, также [66]. Серьезно изучающим 
теорию игр рекомендуется обратиться к более формальной литературе.1 

11.1. ИГРЫ И СТРАТЕГИИ 

Существуют два способа формализации 
игры. Один заключается в описании рас-
ширенной формы, которая характеризует по-
рядок игры, информацию и выбор, доступ-
ные игроку во время его хода, выплаты игро-
кам (зависящие от выбора всех игроков) и 
(возможно) распределение вероятности ходов 
«природы». «Дерево» игры (система узлов) 
изображает эту расширенную форму. Дерево, 
представленное на рис. 11.1, отображает сле-
дующую игру двух игроков. В момент t = 1 
только игрок 1 принимает решение. Перед 
ним две возможности, обозначенные L («Ле-
вый») и R («Правый»). В момент t = 2 Рис . 11 .1 . И г р а 1 . 

1 Б о л е е ф о р м а л ь н ы е р а с с у ж д е н и я с м . в [ 1 9 , 3 7 , 3 9 , 4 1 , 5 2 ] . 
б о г а т ы й в ы б о р у п р а ж н е н и й . 

2 Б о л е е ф о р м а л ь н ы е о п р е д е л е н и я с м . в [ 3 9 ] и л и в [ 4 1 ] . 

В [ 4 9 ] с о д е р ж и т с я 
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игрок 2, наблюдающий первоначальное решение игрока 1, принимает решение. 
Он выбирает из I («левый») и г («правый»). Так как каждый игрок играет 
только в течение одного периода, нет необходимости в попериодной индексации 
действий и стратегий. Для удобства полезности (или выплаты) обоих игроков 
показаны на дереве внизу (они могут представлять сумму выплат, полученных 
на стволе дерева). Например, если ( a i , a 2 ) = ( L , l ) , где ai обозначает действия 
агента г, игрок 1 получает полезность, равную 2, а игрок 2 — нулевую полез-
ность. 

В этой игре игрок 2 следит за ходом 
игрока 1, прежде чем предпринять свой 
ход. Случай, когда он не будет этого де-
лать (ходы делаются «одновременно»), изо-
бражен на рис. 11.2. На этом рисунке 
объединение узлов игрока 2 овалом пока-
зывает, что он обладает одинаковой инфор-
мацией о ходах игрока 1 (совершенных, со-
вершаемых или тех, что он совершит) в 
L или Д , 3 это называется информацион-
ным множеством игрока 2. (В игре 1 ка-
ждый узел является отдельным информа-
ционным множеством). В последователь-
ной игре (игра 1) игрок 2 мог бы иметь 
разные варианты действий в двух узлах; в 
одновременной игре (игра 2) ему доступны 
те же ходы, в противном случае он был бы способен распознать эти узлы. 
На языке данной главы можно определить игру 2 как статическую игру, а 
игру 1 как динамическую. На формальном уровне нет необходимости разде-
лять эти два типа игр, однако такое различие облегчает введение концепции 
Нэша. 

Мы полагаем, что полная структура дерева «общеизвестна»: все игроки 
знают ее, знают, что их оппоненты знают ее, и т. д.4 Любые экзогенные неопре-
деленности (так называемые ходы природы) должны быть включены в дерево.5 

В нашем обсуждении игр 1, 2 мы говорили о движении игроков — I или 
г. Эти движения называются чистыми стратегиями. Чистая стратегия — это 
уверенный выбор игроком определенного действия. Напротив, игрок (скажем, 
игрок 1) мог бы выбирать наудачу между I и г, т. е. сыграть I с вероятностью х 
и г е вероятностью 1-х, где х принадлежит [0,1]. Такая стратегия называется 
смешанной стратегией.6 Чистая стратегия — это частный случай смешанной 
стратегии (при х = 0 или х = 1 в предыдущем примере). 

Рис . 1 1 . 2 . И г р а 2 . 

3 М ы т а к ж е м о г л и б ы п р е д с т а в и т ь э т у и г р у с п о м о щ ь ю р а с ш и р е н н о й ф о р м ы , г д е 
игрок 2 п е р в ы м д е л а е т х о д , н о н а б о р и н ф о р м а ц и и и г р о к а 1 в к л ю ч а е т д в а у з л а . 

4 Р а с с м о т р е н и е п о н я т и я « о б щ е и з в е с т н о е » с м . в [3 , 4 , 4 5 ] . 
5 С м . р а а д е л ы 1 1 . 4 и 1 1 . 5 . 
6 Т о ч н е е , в и г р е р а с ш и р е н н о й ф о р м ы п о в е д е н ч е с к а я с т р а т е г и я д л я г-го и г р о к а о п р е -

деляет д л я к а ж д о г о и з е го и н ф о р м а ц и о н н ы х м н о ж е с т в р а с п р е д е л е н и е в е р о я т н о с т и п о 
в о з м о ж н ы м п р и э т о м м н о ж е с т в е д е й с т в и я м . П о н я т и е « с м е ш а н н а я с т р а т е г и я » ч а с т о ре-
з е р в и р у е т с я д л я н о р м а л ь н о й ф о р м ы (см . н и ж е ) . В [ 4 0 ] д о к а з а н о , ч т о э т и д в а п о н я т и я 
э к в и в а л е н т н ы д о т е х пор , п о к а к а ж д ы й и г р о к , н а х о д я с ь в л ю б о й т о ч к е д е р е в а и г р ы , б у д е т 
в с п о м и н а т ь т о , ч т о о н з н а л д о д а н н о г о м о м е н т а ( т . е . о п р е д ы д у щ и х у з л а х ) . И т а к , б у д е м 
и д е н т и ф и ц и р о в а т ь оба п о н я т и я . 
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Т а б л и ц а 1 1 . 1 
Н о р м а л ь н а я ф о р м а 

Игра 1 

^ ~ " \ И г р о к 2 
Игрок а | = ( / , / ) а\ = ( г , г ) a f = ( / , г ) а2 = (г> ') 

а\= L 
a\-R 

2 , 0 
1, 0 

2 , - 1 
3 , 1 

2 , 0 
3 , 1 

2 , - 1 
1, о 

И г р а 2 

Игрок 2 

Игрок а\=1 а\=г 

а{ = L 
a\=R 

2 , 0 
1, о 

2 , - 1 
3, 1 

ной форме. В играх 1 и 2 игрок 
и а\ = R. В игре 1 игрок 2 имее 

Представление расширенной формы 
игры в н о р м а л ь н о й ф о р м е является сум-
марным представлением расширенной 
формы. Нормальная форма — это сово-
купность чистых стратегий, доступных 
каждому игроку при каждом из его ин-
формационных множеств в расширен-
имеет две чистые стратегии: а\ = L 
четыре чистые стратегии: а\ = { / , / } , 

а\ = {г, г} , а2 = {1,г} и а\ — {г,1}, где, например, а\ = { / , г } означает, что 
игрок 2 реагирует на а} , играя I, и на а 2 , играя г. В игре 2 игрок 2 имеет 
только две чистые стратегии, которые соответствуют стратегиям а\ и а\ игры 1. 
Нормальная форма также распределяет чистые стратегии в выплаты каждому 
игроку. Например, в игре 1 выплата игроку 1 за чистые стратегии {а} , а 3 } — 
это П ^ а ^ а 3 ) — 2, так как игрок 1 играет L, а игрок 2 отвечает т а к ж е игрой L. 
Нормальные формы часто изображаются в виде матриц, как в табл. 11 .1 . 

Обобщая, можно определить игру в нормальной форме как множество воз-
можных чистых стратегий или действий А, и платежных функций 

для каждого г-го игрока. 
Как и при расширенной форме, можно увеличить пространство стратегий 

и допустить смешанные стратегии. Смешанная стратегия для г-го игрока — 
это распределение вероятности на множестве А{ (таким образом, стратегическое 

пространство тогда — это А{, мно-
жество распределений вероятности 
на Ai) . Выплаты за смешанные 
стратегии являются ожидаемыми 
величинами соответствующих вы-
плат за чистую стратегию. 

Упражнение 11.1*. Рассмотрите 
расширенную форму игры, изобра-
женную на рис. 11.3 . 

1. Каковы информационные 
множества игрока 2? Игрока 1? 

2. Запишите эту игру в нор-
мальной форме. Рис . 11 .3 . И г р а 3 . 

н< 
о< 
HI 
и | 
в 
п | 

Ч 
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11.2. РАВНОВЕСИЕ НЭША 

В этом разделе мы будем пользоваться только представлением в нормаль-
ной форме. Для того чтобы принять оптимальное решение, игрок должен в 
общем предвидеть поведение своего оппонента. Основным и бесспорным основа-
нием для такого предположения является то, что оппоненту не следует во время 
игры пользоваться доминируемыми стратегиями. Если один ход дает игроку 
выплату ниже, чем другой, то, что бы другие игроки ни делали, мы можем 
предположить, что игрок не предпримет этого хода. Рассмотрим, к примеру, 
нормальную форму игры 1. Игра а^а^ или а\ (слабо) доминируется игрой а3 

игрока 2. Таким образом, игрок 2 играет а 3 , если он «рационален», а игроку 1 
следует ожидать выплаты 2 или 3, если он сыграет L (а}) или R ( a j ) . Он играет 
R, и мы получили хорошо определившийся исход игры: {a 2 , а 3 } . Заметьте, что 
игра L не является а priori доминируемой для игрока 1. Однако она становится 
такой после того, как устранены доминируемые стратегии игрока 2. Другими 
словами, с помощью последовательного устранения доминируемых стратегий 
можно перейти к нормальной форме. На каждой стадии устранение доминируе-
мых стратегий для одних игроков на прежней стадии открывает доминируемые 
стратегии для других игроков. Процесс прекращается, когда не остается больше 
доминируемых стратегий. 

Т а б л и ц а 1 1 . 2 
И г р а « Д и л е м м а з а к л ю ч е н н о г о » 

Игрок 2 
Игрок 1 

F 
С 

- 2 , - 2 
-3, 3 

С 

3, -3 
2, 2 

Устранение доминируемых страте-
гий также дает уникальное решение 
знаменитой игры «Дилемма заключен-
ного», представленной в табл. 11.2. Ис-
тория, лежащая в основе этой игры, 
заключается в том, что два человека 
арестованы за преступление. У поли-
ции отсутствуют доказательства винов-
ности подозреваемых, их нужно заста-
вить дать показания друг против друга. Для предотвращения связи между за-
ключенными полиция помещает их в разные камеры. Полиция сообщает ка-
ждому подозреваемому, что если он даст показания против другого, то будет 
освобожден (при условии, что второй подозреваемый не даст показаний против 
первого) и получит вознаграждение. Если ни один из заключенных не даст 
показаний, освобождены будут оба за неимением веских доказательств вины, 
а вознаграждение не получит никто. Если предаст (fink) один, другой будет 
отправлен в тюрьму; если предадут оба — оба будут посажены, но все-таки по-
лучат вознаграждение за дачу показаний. В этой игре оба игрока одновременно 
выбирают из двух возможностей. Если оба игрока сотрудничают ( С ) , не свиде-
тельствуют, они получают 2 каждый. Если они не сотрудничают (F) , получают 
— 2 каждый. Если один пытается сотрудничать, а другой предает, первый полу-
чает вознаграждение (3), а последний строго наказывается (получает — З).7 

Очевидно, F — преобладающая стратегия для обоих игроков. Следова-
тельно, { Р , F } — это единственный правдоподобный исход. Этот исход очень 

>1 

7 В п р и м е р е и г р ы д л я о р г а н и з а ц и и п р о м ы ш л е н н о с т и С б у д е т о з н а ч а т ь « у с т а н о в л е н и е 
в ы с о к о й ц е н ы » , а F — « у с т а н о в л е н и е н и з к о й ц е н ы » . 
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плох для обоих игроков: сотрудничая, каждый смог бы получить 2 вместо —2. 
Однако преследование своего интереса ведет к Парето-неэффективному исходу. 

Упражнение 11.2**. Продавец имеет для продажи одну неделимую единицу 
продукта, п покупателей предлагают за него 0 < < v2 < .. • < vn, и эти 
оценки общеизвестны. Покупатели одновременно подают свои требования Ь{. 
Покупатель, оценивший продукт выше всех, получает его, т. е. если г выигры-
вает, он получит полезность 

П* = Vi — max 6, . 

Другие ничего не получают. 
1. Покажите, что оценка первого предложения (Ь{ = 

рующей стратегией покупателя г. 
2. Сделайте вывод, что п-й покупатель выигрывает и получает излишек 

является домини-

3. Повлияло бы на результаты знание каждым участником торгов только 
собственной оценки, но не оценок других участников? 

Упражнение 11.3**. Функции полезности п потребителей имеют вид 

IT = U + 5 , ( а Л ) , 

где ti — доход г-го потребителя; а — общественное решение (например, количе-
ство общественного блага); gi(a,0i) — оценка г-м покупателем решения а; — 
параметр полезности. Функции gi общеизвестны. Денежная стоимость решения 
а есть С (а). 

1. Покажите, что для плановика, который знает параметры {0i}"=1> соци-
ально оптимальное решение, а*(вj,..., вп), максимизирует 

(правило Самуэльсона). 
2. Предположим, что известна только г-му потребителю. Плановик хо-

чет выработать механизм, который склоняет потребителей честно открыть свои 
оценки и осуществить социально оптимальное решение. Рассмотрим следую-
щую игру. Потребителей просят одновременно объявить свои оценки. — 
сообщение г-го потребителя (оно может быть ложным). Плановик осуществляет 
решение a*(&i,... ,0„) (т. е. решение, являющееся оптимальным, если все по-
требители говорят правду) и производит трансферты: 

C(a*(&i,..., I 

где Ki — константа. Покажите, что объявление правды (6i = #,) является до-
минирующей стратегией г-го потребителя. Сделайте вывод, что плановик может 
осуществить первое наилучшее (при полной информации) распределение. 

К сожалению, во многих играх устранение доминируемых стратегий не спо-
собствует отбору единственного «разумного» исхода игры (или ограниченного 
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набора исходов). Примером служит одновременная игра 2. Ни одна из четырех 
стратегий не является доминируемой, а этот метод приводит нас к неопреде-
ленному исходу. Точно так же в играх одновременного выбора цен и коли-
честв Бертрана и Курно (глава 5) оптимальный ход одной фирмы зависит от 
оптимального хода другой фирмы, что означает наличие большого количества 
недоминируемых стратегий. 

Два других знаменитых примера одновременного выбора двух игроков пред-
ставлены в табл. 11.3, 11.4. В «Подбрасывании монет» игроки должны выбрать 
«орла» или «решку». Если выбор выполняется, игрок 1 получает 1 от игрока 2 
и наоборот, если он не выполняется. В «Войне полов» каждый игрок выбирает 
между походом в кино или театр. Два игрока всегда предпочтут пойти куда-
либо вместе, нежели в другое место в одиночку, однако игрок 1 предпочитает 
кино, а игрок 2 — театр. 

В таких случаях понятие равновесия Нэша дает слабую концепцию «разум-
ного исхода». 

Определение. Набор стратегий {а*}"= 1 есть равновесие чистых стратегий 
Нэша тогда и только тогда, когда для всех а, из А, 

где а*_{ = ( а * , . . . , а * _ х , а * + 1 , . . . , а*) . Другими словами, равновесие Нэша есть 
набор ходов, таких, что ни один игрок, принимающий действия своих оппо-
нентов как данные, не хочет изменить своего хода. Это определение, конечно, 
откровенно расширено, чтобы допустить смешанные стратегии с помощью на-
бора стратегий г-го игрока А{ (набора распределений вероятности на Ai) и П', 
обозначающего ожидание на смешанных стратегиях. 

«Подбрасывание монет» иллюстрирует возможность несуществования рав-
новесия чистых стратегий. Если игрок 1 играет Н, игрок 2 играет Т, что вы-
нуждает игрока 1 захотеть сыграть Т, и т. д. Но здесь существует равновесие 
смешанных стратегий: каждый игрок играет Н и Т с равными вероятностями. 
Чтобы это было равновесием, обе чистые стратегии должны давать одинаковые 
выплаты каждому игроку. Игрок 1, играющий Я, получает 

1 1 

если же он играет Т, то получает 

Равновесие чистых стратегий не должно существовать в общих играх, од-
нако равновесие смешанных стратегий должно иметь место всегда (см. Допол-
нительный раздел). 

«Война полов» иллюстрирует возможность множества равновесий. {М,М} 
и {Р, Р} — два равновесия чистых стратегий. Существует также и равновесие 
смешанных стратегий, при котором игрок 1 играет М с вероятностью 2 / 3 (и Р 
с вероятностью 1/3), а игрок 2 играет Р с вероятностью 2 / 3 (и М с вероятно-
стью 1/3) . В таких случаях неясно, что именно следует предвидеть. Ни одно 
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Т а б л и ц а 1 1 . 3 
И г р а « П о д б р а с ы в а н и е м о н е т * 

Т а б л и ц а 1 1 . 4 
И г р а « В о й н а п о л о в » 

Игрок 

Я 
т 

н 

1, - 1 
- 1 , 1 

- 1 , 1 
1, - 1 

Игрок 2 

Игрок 1 

М 
Р 

м 

3, 2 
1, 1 

1, 1 
2, 3 

равновесие не предпочтительнее других для обоих игроков. С другой стороны, 
некоторые элементы истории (не включенные в описание игры) могут навести на 
мысль о «фокальном» равновесии (если, например, на прошлой неделе игроки 
сходили в кино, на следующей неделе им остается пойти в театр).8 Такой вид 
отбора среди равновесий Нэша затрагивает скорее персональные оценки (в про-
тивоположность системному методу). 

Часто А, является непрерывным пространством (скажем, Ж), а функция П* 
обладает приятным свойством дифференцируемости. Тогда можно получить рав-
новесие чистых стратегий, дифференцируя функции выигрыша каждого игрока 
по его собственному действию. Таким образом, условие первого порядка: 

где П* = дИ1 / d a i — частная производная по собственному действию (локальное 
условие второго порядка — П), < 0). Условия первого порядка дают систему п 
уравнений с п неизвестными, которые, если решения существуют и для каждого 
игрока выполняется условие второго порядка, дают равновесие (равновесия) чи-
стых стратегий Нэша. К примеру, представьте, что две фирмы (производящие 
разные товары) конкурируют по ценам, а; — P i . Спрос на товар, произведенный 
фирмой г, составит 

qi = Di(pi,pj) = 1 - bpi + dpj, 

где 0 < d < b. Если фирма i имеет удельные затраты с, то 

П' = (р{ - с)(1 - bpi + dPj). 

Заметьте, что П* вогнута по P i . Условиями первого порядка для i — 1 , 2 явля-
ются 

1 -f- dpj + bc- 2bPi = 0. 

Равновесие чистых стратегий Нэша единственно и симметрично: 

Теперь давайте вернемся к играм 1 и 2. В игре с одновременными ходами 
(игре 2) есть два равновесия чистых стратегий: { a j , ^ } и { a l , a 2 } - В игре с 
последовательными ходами (игре 1) кроме этих двух равновесий Нэша есть и 

8 П р и м е р ы ф о к а л ь н о г о р а в н о в е с и я и з [ 6 0 ] м о г у т б ы т ь б о л е е у б е д и т е л ь н ы м и . 
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третье: {а 2 , а 3 } , которое приводит к тем же ходам (и, следовательно, к тем же 
выплатам), что и второе. При одновременной игре оба равновесия Нэша ка-
жутся разумными.9 Это не так в случае игры с последовательными ходами, при 
которой, как утверждалось, существует единственное разумное решение (после 
устранения доминируемых стратегий). Вопрос, как мы увидим, состоит в том, 
что понятие равновесия Нэша приемлемо только тогда, когда все решения при-
нимаются одновременно (единожды и для всех); оно обычно слишком слабо при 
последовательных решениях. 

Упражнение 11.4*. Найдите равновесие чистых стратегий Нэша для игры, 
описанной в упражнении 11.1. 

Упражнение 11.5**. Потребители размещены равномерно по линейному го-
> роду протяженностью 1. Каждый потребитель хочет купить у одной из суще-
[ ствующих фирм единицу товара. Затраты потребителя по транспортировке про-
порциональны расстоянию до фирмы. Закон запрещает любой вид ценовой и 
! сервисной конкуренции (кроме конкуренции местоположения); таким образом, 
; потребитель обращается в близлежащую фирму. Полезность фирмы равна коли-
i честву ее клиентов. Фирмы, расположенные на одинаковом расстоянии, имеют 
i одинаковое количество покупателей. 

1. Пусть две фирмы выберут местоположение одновременно. Покажите су-
ществование равновесия чистых стратегий Нэша и то, что обе фирмы располо-
жены в середине отрезка. 

2. Покажите, что при наличии трех фирм равновесия чистых стратегий 
Нэша не существует. 

Упражнение 11.6**. Существует п потребителей. Каждый г-й потребитель 
тратит р{ денег на общественное благо. Выбор делается всеми одновременно. 
Полезность г-го потребителя: 

где <7(0) = 0; <?'(0) > 1; д' > 0; д" < 0, l im^- , ,^ <?'(х) < 1. Вычислите равновесие 
Нэша. Обсудите множественность. Покажите, что общественные расходы здесь 
слишком малы. 

11.3. СОВЕРШЕННОЕ РАВНОВЕСИЕ 

При равновесии Нэша игроки принимают стратегии своих оппонентов как 
данные; следовательно, они не рассматривают возможности влияния на них. В 
играх, гце игрок делает ходы, рассмотрев действия своих оппонентов (что мы 
называем динамическими играми), это предположение наивно и приводит к не-
которому абсурдному равновесию Нэша, как мы видели в предыдущем разделе. 
В этом разделе представлено усовершенствование равновесия Нэша для динами-
ческих игр, которое смягчает его недостатки. 

9 К р о м е т о г о , ч т о в ы п л а т ы (3 , 1 ) п р и в т о р о м х о д е п р е в ы ш а ю т в ы п л а т ы ( 2 , 0 ) п р и п е р -
вом . В е р о я т н о , м о ж н о у т в е р ж д а т ь , ч т о д в у м и г р о к а м с л е д у е т с о г л а с о в а т ь с в о е п о в е д е н и е 
п р и в т о р о м х о д е , н о м о ж н о т а к с л е г к а и з м е н и т ь п р и м е р , ч т о э т о г о н е п р о и з о й д е т . 
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Рассмотрим вновь последовательную игру 1 (рис. 11.1) и равновесие Нэша 
{a*, Игрок 1 не играет R, так как игрок 2 угрожает в этом случае сыграть 
I. Но предположим, что игрок 1 играет R. Тогда игрок 2, столкнувшись со 
свершившимся фактом, выиграет, играя г, так как тогда он получит 1 вместо 
0. Таким образом, угроза игрока 2 не заслуживает доверия. Игрок 1, который 
должен это предвидеть, играет R, что дает ему выплату, равную 3, — большую, 
чем он бы получил, играя L. Поэтому предложенное равновесие Нэша базиру-
ется на не заслуживающей доверия угрозе, т. е. угрозе, которую игрок бы не 
выполнил, если бы его поставили перед необходимостью сделать это. 

Главный смысл совершенного равновесия состоит в том, чтобы выбрать та-
кое равновесие Нэша, которое не связано с не заслуживающими доверия угро-
зами. Для этого нужно, чтобы поведение игроков было оптимальным даже 
в ситуациях, не достигаемых на траектории равновесия. Например, решение 
игрока 2 сыграть I после того, как игрок 1 сыграл R, не является оптималь-
ным; причина, по которой {aj , а \ } есть равновесие Нэша, состоит в том, что это 
субоптимальное решение не стоит игроку 2 ничего, потому что игрок 1 должен 
играть L (на языке теории игр можно сказать, что игра R игрока 1 имеет ну-
левую вероятность). Наоборот, совершенное равновесие требует, чтобы игрок 2 
играл оптимально, независимо от того, как сыграет игрок 1: R или X. Это 
равносильно устранению доминируемых стратегий для игрока 2; вот почему 
усовершенствование дает тот же ответ, что и устранение доминируемых страте-
гий для этой игры (см. ниже класс игр, в которых два метода дают одинаковый 
ответ). 

Чтобы получить совершенное равновесие, мы 
работаем «назад». Зная оптимальную реакцию 
игрока 2 на каждый из потенциальных ходов 
игрока 1, мы можем «свернуть дерево», как пока-
зано на рис 11.4. Оценки игрока 1 (соответственно 
игрока 2) равны 2 и 3 (соответственно 0 и 1) по-
сле того, как игрок 1 сыграл I или г. (Оценки 
представляют собой выплаты, которые получают 
игроки по достижении определенного положения 
на дереве игры). Затем игра сокращается до про-
блемы выбирающего единственное решение, когда 
игрок 1 выбирает R. Процесс обратной индукции 
на дереве называется алгоритмом Куна [40]. 

Для более общих игр определим (правильную) 
субигру как подмножество начального дерева игры, которое: 1) начинается с 
информационного множества, содержащего только один узел, 2) закрыто по 
преемственности (если узел находится в субигре, то и его приемники тоже) и 
3) таково, что все информационные множества субигры являются информаци-
онными множествами начальной игры. 

В честности, сама игра является одной из ее субигр. Например, игра 1 имеет 
три субигры: саму себя и две другие, начинающиеся после хода игрока 1. На-
оборот, игра 2 является единственной субигрой из-за требования 1. Совершен-
ное равновесие субигры [61] — это такой набор стратегий для каждого игрока, 
что в любой субигре стратегии формируют равновесие Нэша. Таким образом, 
совершенство требует, чтобы стратегии были в равновесии, независимо от 
положения (читай, субигры) на дереве игры, и не только вдоль траектории 

Рис. 11.4. 
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равновесия. Совершенное равновесие — обязательно равновесие Нэша (рассмо-
трите большую субигру, представленную самой игрой). В игре 1 две субигры 
второго периода являются проблемами принимающего единственное решение. 
Равновесие Нэша в этих субиграх означает, что принимающий решение (игрок 2) 
выбирает свой лучший ход. 

Существуют два вида широко используемых игр, для которых совершенство 
очень сильно: игры с совершенной информацией и игры с «почти совершенной» 
информацией. 

11.3.1. ИГРЫ С СОВЕРШЕННОЙ ИНФОРМАЦИЕЙ 

Грубо говоря, в этих играх очередной игрок знает (обладает совершенной 
информацией) все ходы, которые были предприняты ранее. Здесь полностью 
отсутствует элемент одновременности. Формально все информационные множе-
ства имеют только один узел. Игра 1 является примером такой игры; игра Шта-
кельберга из главы 8 и ценовая игра с краткосрочным связыванием из главы 
6 тоже. Любопытно в этих играх то, что повторное устранение слабо доми-
нируемых стратегий на нормальной форме ведет к совершенному равновесию 
(по крайней мере для конечных игр). Чтобы это увидеть, начните с конечного 
периода или конечных узлов (в игре 1 есть два таких узла). Устранение (на 
первой стадии) доминируемых стратегий игрока, играющего последним, ведет 
к его оптимальному поведению на каждом конечном узле. Когда поведение 
в последнем периоде свернуто назад к оценкам, период, наиболее близкий к 
последнему, становится последним, и опять устранение (на второй стадии) до-
минируемых стратегий приводит к оптимальному поведению и т. д. Следова-
тельно, повторное устранение доминируемых стратегий удовлетворяет обратной 
индукции на дереве [40]. (Оба понятия почти равноценны. Для примера, где 
они различаются, замените выплату 3 в игре 1 выплатой 2. { R , r } — совер-
шенное равновесие, оно, однако, вытесняется устранением слабо доминируемых 
стратегий. Читатель убедится, что последовательное устранение сильно доми-
нируемых стратегий в игре «нормальной формы с агентами» («agent normal 
form») точно ведет к набору совершенных равновесий. См. раздел 11.6.1, где 
есть определение нормальной формы с агентами; см. [49], где даны результаты 
устранения слабо доминируемых стратегий). 

Пример 1. Рассмотрим алгебраический пример двухпериодной структуры 
игры 1. Для этого рассмотрим такую же ценовую игру, как в разделе 11.2, 
исключив то, что фирма 2 наблюдает за ценой фирмы 1, еще не выбрав своей. 
Логика обратной индукции требует, чтобы фирма 1 предвидела то, что фирма 2 
будет оптимально реагировать на любой выбор р х . Это означает, что фирме 1 
следует решить проблему оптимизации второго периода для фирмы 2 прежде, 
чем ваяться за свою проблему первого периода. Зная р \ , фирма 2 максимизирует 

(рг - с)(1 - Ьрг 

таким образом, 
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где R2 обозначает (оптимальную) реакцию фирмы 2. Итак, фирма 1 максими-
зирует 

(Pi ~ с)[1 - Ьрх -
Заметьте, что она учитывает влияние рх на р2. Решением тогда является 

4б2 -

и 
Р2 = 

(Цены выше в последовательной игре, чем в одновременной. Объяснения в тер-
минах стратегических дополнений см. в главе 8). 

Пример 2. Рассмотрим игру-торг (bargaihing game) Рубинстайна [58], где 
два игрока, которые должны разделить пирог размера 1, делают последователь-
ные различные предложения. В момент 1 игрок 1 делает предложение х\ в [0, 1]; 
игрок 2 принимает или отвергает х\. Если принимает, он получает 1 — х\, оста-
вляя х\ игроку 1. Если отвергает, то делает предложение х2 в [0, 1] в момент 2. 
Если предложение принято, он получает 1 - х2 во втором периоде, а игрок 1 
получает х2; если игрок 1 отвергает это предложение, ему приходится сделать 
предложение хз в момент 3, и т. д. Игроки делают предложения поочередно до 
тех пор, пока один не примет предложения своего оппонента. Выплаты равня-
ются 6гх( для игрока 1 и <5*(1 — xt) для игрока 2, если они остановятся в момент t 
на доле xt для игрока 1. Дисконтирующий множитель <5 принадлежит (0, 1). 
Нетерпение явится той движущей силой, которая приведет к соглашению в дан-
ной модели. Это игра с совершенной информацией. Каждый игрок, делающий 
предложение или отвечающий на него, знает все действия, предпринятые до его 
хода. Предположите, что есть Т периодов. Для определения совершенного рав-
новесия посмотрите сначала на последний период. Ясно, что игрок, делающий 
предложение в период Т, требует весь пирог, так как другой игрок не сможет 
сделать большей ставки. Таким образом, ху = 0, если Т — четное, и xj* = 1, 
если Т — нечетное. В период Т - 1 игрок, делающий предложение, дает другому 
игроку такую долю пирога, что тому все равно, что получить: эту долю в Т — 1 
или целый пирог в Т и т. д. 

Упражнение 11.7**. Решите предыдущую игру для Т = 2 , 3 , . . . Покажите, 
что х\ стремится к 1 / (1 + 6) при Т, стремящемся к бесконечности. 

Вместо того чтобы рассматривать случай с конечным горизонтом (см. 
упражнение 11.7), мы остановимся на случае бесконечного горизонта, для того 
чтобы показать, как непосредственную обратную индукцию можно заменить ис-
пользованием функций оценки. Предположим, что горизонт бесконечен. Да-
вайте поищем «стационарные стратегии»: когда игрок 1 делает предложение, 
он всегда предлагает ц ' , когда игрок 2 делает предложение, он всегда предла-
гает х2. Эти предложения и любые, более предпочтительные для отвечающего 
игрока всегда принимаются; отвергаются те, которые для отвечающего игрока 
менее предпочтительны. 

Пусть V{ обозначает оценку г - г о игрока, когда подошла его очередь делать 
предложение. Это означает, что Vi — выплата, ожидаемая г - м игроком, когда 
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он делает (оптимальное) предложение. Пусть обозначает оценку г-го игрока, 
когда подошла очередь другого игрока делать предложение. Заметьте, что, по-
скольку стратегии стационарны, эти оценки не зависят от времени. Заметьте 
также, что и з определения х \ и х 2 следует 

и что 

Теперь, когда игрок 1 делает предложение, он предлагает игроку 2 такую долю, 
что последнему все равно, принять ли сейчас или подождать следующего пери-
ода (предлагать больше было бы бесполезно). Следовательно, 

или 
W2 = 6V2. 

И точно так же, когда игрок 2 делает предложение, 

х2 = 

или 

Так как игра симметрична, V\ — V2 = V и W\ - W2 = W. Следовательно, 
W = SV nV + W =1 приводят к У = 1 / (1 + tf) и W = <5/(1 + 6). Итак, игрок, 
делающий предложение, получает 1 / (1 4- 6), другой получает остаток пирога: 
й/(1 + й). Равновесные стратегии таковы: предлагающий игрок предлагает долю 
6/(1 4- 6) отвечающему игроку; последний принимает любую долю, равную по 
крайней мере 6/(1 4- 6), и отклоняет меньшую долю. 

Заметьте, что это равновесие является пределом равновесия при конечном 
горизонте, когда Т стремится к бесконечности (см. упражнение 11.7). Рубин-
стайн доказал существование единственного равновесия в игре с бесконечным 
горизонтом.10 

Упражнение 11.8***. Покажите, что равновесие_бесконечного горизонта 
единственно. Указание: введите следующие оценки: V,- (соответственно V_{) — 
высшая (соответственно низшая) возможная выплата для г-го игрока в наборе 
совершенных равновесий, когда подошла его очередь делать предложение. Опре-
делите W{ и соответственно ТУ-. Каково соотношение между этими числами? 
Сделайте вывод, что Vi = = 1/(1 + 6) и W{ = = 6/(1 + 6). 

Упражнение 11.9*. Рассмотрим следующую задачу. Фирма может сделать 
или не сделать антиконкурентный ход (например, обмануть). Такой ход дает 

1 0В общем игры с бесконечным горизонтом могут иметь другие равновесия, кроме 
предела равновесия игры с конечным горизонтом, при горизонте, стремящемся к беско-
нечности. См. главу 6 и раздел 11.3.2. Для исследования связи между ними обращайтесь 
к [21]. 
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ей (дополнительную) денежную выплату д > 0. Антимонопольные власти мо-
гут заняться или не заняться выяснением. Затраты этого расследования равны 
с > 0. Если фирма сделала антиконкурентный ход и возбуждается следствие, 
она платит штраф р > д\ власти тогда получают s — с > 0. Если фирма не сде-
лала такого хода и следствие возбуждено или если оно не возбуждено, штраф не 
выплачивается и платеж властям равен —с или 0 соответственно. 

1. Предположим, что антимонопольный орган выясняет, был ли совершен 
обман до возбуждения следствия. Нарисуйте дерево этой игры. Каково совер-
шенное равновесие? 

2. Предположим, что до возбуждения следствия не выяснили, был ли об-
ман. Нарисуйте дерево игры. Докажите, что здесь существует равновесие чи-
стых стратегий. Подсчитайте равновесие смешанных стратегий. Как изменение 
размера штрафа повлияет на это равновесие? 

11.3.2. ИГРЫ С «ПОЧТИ СОВЕРШЕННОЙ» ИНФОРМАЦИЕЙ 

Предположим, что игру можно разделить на ряд периодов t — 1 , 2 , . . . , Г (где 
Т конечно или бесконечно), что в каждый период t игроки одновременно выби-
рают ходы, зная все ходы, выбранные всеми с периода 1 до t — 1. Из-за того 
что такая игра предполагает одновременность только в рамках периода, мы на-
зываем эти расширенные формы играми с «почти совершенной» информацией. 
Простейшим примером такой игры является «повторяемая игра», в которой 
простая однопериодная игра с одновременным ходом (такая, как на рис. 11.2 и 
в табл. 11 .2-11 .4) повторяется Т раз и в момент t игроки знают все ходы, про-
изведенные до t. В повторяемой игре нет физической связи между периодами.1 1 

Напротив, последовательные количественно-ценовые игры из главы 5 и игры 
входа, приспособления и выхода из глав 7 - 9 физически связаны через все виды 
инвестиций. Например, когда фирмы обучаются делом, ценовая конкуренция в 
t отличается от ценовой конкуренции в t — 1 из-за изменения структуры затрат. 
Ограничимся кратким знакомством с повторяемыми играми. (Более полный 
материал по повторяемым играм см. в главе 6). 

Пример: повторяемые игры. Давайте вернемся к игре «Дилемма заключен-
ного», описанной в разделе 11.2, и пусть игроки играют в нее повторно (одно-
временно изучая прошлые ходы). Предположим, что выплата каждому игроку 
равна сегодняшней дисконтированной ценности попериодных выплат на всем 
горизонте времени (дисконтирующий множитель 6 в (0, 1)). Сначала допустим, 
что количество периодов Т конечно. Для того чтобы найти совершенное рав-
новесие, работайте в обратном направлении, «от горизонта». В период Т стра-
тегии определят (сформируют) равновесие Нэша при любой последовательно-
сти случаев. Так как выплаты в Т сепарабельны, на них не влияет история, 
стратегии должны определить равновесие Нэша однопериодной игры. Итак, из 
раздала 11.2 для любой истории а*(Г) = а ^ Т ) = F . Оба игрока предают. Рас-
смотрим период Т — 1. Стратегии должны образовать двухпериодное равновесие 
Нэша для любой истории. Однако два последних периода физически не зависят 
от истории, и исход периода Т не зависит от происходящего в периоде Т — 1. 

11 Однопериодная игра одновременного хода называется составной игрой. В каждом 
периоде начинается субигра, основанная на истории предыдущих ходов. 
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Следовательно, стратегии в Т—1 также должны образовать однопериодное равно-
весие Нэша. Таким образом, оба игрока предают в момент Т — 1. Согласно обрат-
ной индукции они предают во всех периодах. Это часть более общего результата: 
если равновесие однопериодной игры единственно, то равновесие Т-периодной 
игры является просто повторением этого равновесия Т раз.1 2 Это свойство не 
выполняется, когда Т = +ос (здесь происходит «разрыв в бесконечности»). Ко-
гда оба игрока предают в каждом периоде, независимо от истории, совершенное 
равновесие все-таки остается. При условии, что на будущие исходы не влияют 
сегодняшние ходы (они в любом случае предадут), обоим игрокам следует при 
предательстве максимизировать свои мгновенные выплаты. Но существует дру-
гое равновесие. Рассмотрим, к примеру, следующие симметричные стратегии: 
в любой период t игроки сотрудничают, если и только если оба игрока всегда 
сотрудничали между периодами 1 и t — 1. В период 1 оба сотрудничают. Это 
образует совершенное равновесие, если 6 > 1 /5 . В субигре, начинающейся с 
периода t, в которой один игрок уже предал в прошлом, оба предают навсегда. 
Нам известно, что такие стратегии совершенны (и, следовательно, совершенны 
по Нэшу). В субигре, где еще никто не предал, стратегии также образуют рав-
новесие Нэша, они дают 

. . . . 2 

Если бы игрок отклонился и предал в момент t, он бы получил 

так как после t + 1 обе стратегии выработают тактику: «предавать навсегда». 
Таким образом, чтобы игрок сотрудничал, нам нужно 

2 3 - 5 6 
1 - 6 > 1-ё 

(долгосрочный выигрыш от устойчивого сотрудничества превышает краткосроч-
ный выигрыш от уклонения от него), что дает 6 > 1 /5 . 

Существует много других равновесий на бесконечном горизонте. Так на-
зываемая народная теорема дает точную характеристику набора совершенных 
равновесий в общих повторяемых играх с бесконечным горизонтом, когда дис-
контирующий множитель очень близок к I . 1 3 

1 2 К о м б и н а ц и и о д н о п е р и о д н ы х р а в н о в е с и й — э т о т о л ь к о н е к о т о р ы е и з м н о г и х р а в -
н о в е с и й , е с л и о д н о п е р и о д н а я и г р а и м е е т м н о ж е с т в о р а в н о в е с и й . О б щ и й р е з у л ь т а т с м . в 
[7]; п р о с т о е п р и л о ж е н и е к п о в т о р я е м о й и г р е К у р н о с м . в [18 ] . 

1 3 Н а р о д н а я т е о р е м а у т в е р ж д а е т , ч т о л ю б о й в о з м о ж н ы й в ы и г р ы ш , п р е в ы ш а ю щ и й 
« и н д и в и д у а л ь н о р а з у м н ы й в ы и г р ы ш » , — и н д и в и д у а л ь н о р а з у м н ы й в ы и г р ы ш и г р о к а г 
есть м и н и м а л ь н ы й в ы и г р ы ш , п р и н я т ь к о т о р ы й е г о в ы н у д я т д р у г и е в о д н о п е р и о д н о й и г р е : 

• m i n а
 — i 

м о ж е т в с р е д н е м п о д д е р ж и в а т ь с я к а к в ы и г р ы ш п р и с о в е р ш е н н о м р а в н о в е с и и в б е с к о -
н е ч н о п о в т о р я е м ы х и г р а х п р и 6 = 1 [5 , 5 7 ] и л и п р и с л а б о м у с л о в и и , ч т о 6 б л и з к а к 1 
[22] . К п р и м е р у , в и г р е « Д и л е м м а з а к л ю ч е н н о г о » о к а з а л о с ь , ч т о и н д и в и д у а л ь н о р а з у м -
н ы е в ы и г р ы ш и с о в п а л и с р а в н о в е с н ы м и в ы и г р ы ш а м и (—2, —2) в о д н о п е р и о д н о й и г р е . 
Н а б о р р а в н о в е с н ы х в ы и г р ы ш е й в б е с к о н е ч н о п о в т о р я е м ы х и г р а х — э т о , с л е д о в а т е л ь н о . 
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11.4. БАЙЕСОВО РАВНОВЕСИЕ 

11.4.1. ИГРЫ С НЕСОВЕРШЕННОЙ ИЛИ НЕПОЛНОЙ ИНФОРМАЦИЕЙ 

Теоретики игр проводят различие между несовершенной и неполной инфор-
мацией. Грубо говоря, игрок обладает несовершенной информацией тогда, когда 
ему неизвестны ходы других игроков, сделанные раньше.14 С другой стороны, 
игрок обладает неполной информацией тогда, когда он не знаком с особенно-
стями своих соперников (предпочтениями, разнообразием стратегий). К при-
меру, рассмотрим конкуренцию фирм в области исследований и разработок. 
Динамическая игра, в которую играют фирмы, желающие получить патент, 
является игрой с неполной информацией, если фирмы не знают удельной стои-
мости исследований своих противников (или квалификации их инженеров), но 
ее называют игрой с несовершенной информацией в том случае, если в данный 
момент времени фирмам неизвестно, сколько их соперники уже потратили на 
исследования и разработки. На самом деле различие в чем-то семантическое; 
игра с неполной информацией может быть преобразована в игру с несовершен-
ной информацией посредством введения нового игрока, «природы», который 
выбирает характеристику или тип каждого игрока, во-первых, и предположе-
ния, что никто, кроме какого-либо игрока, не имеет представления о выборе 
типа игрока, во-вторых (см. [33]).15 Понятие равновесия, рассмотренное в раз-
деле 11.5, включает игры с неполной и с несовершенной информацией. 

Характеристика (или т и п ) f , игрока i содержит все, что важно для приня-
тия решения.1 6 На практике часто считают, что ti — это некоторый параметр 
целевой функции г-го игрока (параметр затрат или спроса, например), извест-
ный игроку г. Далее допускают как общеизвестное, что типы a priori получены 
с помощью некоторого распределения 

Игрок г, следовательно, имеет условную вероятность 

н а б о р в ы п у к л ы х к о м б и н а ц и й ч е т ы р е х п а р п л а т е ж е й н а р и с . 1 1 . 3 . С л у ч а и , г д е д и с к о н -
т и р у ю щ и й м н о ж и т е л ь м е н ь ш е 1 , с м . в [1] . Д о п о л н и т е л ь н ы й р а з д е л к г л а в е 6 с о д е р ж и т 
более п о л н о е о б с у ж д е н и е э т о й т е о р е м ы . 

1 4 В ч а с т н о с т и , м о ж н о о п и с а т ь о д н о в р е м е н н у ю и г р у к а к и г р у с н е с о в е р ш е н н о й и н -
ф о р м а ц и е й , д о п у с к а я , ч т о о д и н и г р о к д е л а е т с в о й в ы б о р р а н ь ш е д р у г о г о , а п о с л е д н е м у 
н е и з в е с т н о д е й с т в и е , в ы б р а н н о е п е р в ы м . ( С м . п р и м е р — и г р а 2 ) . 

1 5 П р е д п о л о ж и м , ч т о э т о т и г р о к з н а к о м с х а р а к т е р и с т и к а м и ( с в о й с т в а м и ) к а ж д о г о 
и г р о к а и ч т о с т о ч к и з р е н и я п — 1 д р у г и х и г р о к о в э т и с в о й с т в а п о л у ч е н ы с п о м о щ ь ю 
и з в е с т н о г о р а с п р е д е л е н и я в е р о я т н о с т и . М о ж н о в в е с т и и г р о к а ( n + 1), ч ь я с т р а т е г и я за -
к л ю ч а е т с я в в ы б о р е с в о й с т в д л я к а ж д о г о и з п п е р в о н а ч а л ь н ы х и г р о к о в в н а ч а л е и г р ы . 
К а ж д ы й и г р о к н а б л ю д а е т т о л ь к о с в о и с в о й с т в а и , с л е д о в а т е л ь н о , р а с п о л а г а е т н е с о в е р -
ш е н н о й и н ф о р м а ц и е й о в ы б о р е п р и р о д о й с в о й с т в с в о и х о п п о н е н т о в . Ч т о б ы н а д е л и т ь п р и -
р о д у ф у н к ц и е й ц е л и , м о ж н о д о п у с т и т ь , ч т о о н а б е з р а з л и ч н а к в ы б о р у с в о й с т в и ч е р е д у е т 
и х с о г л а с н о п е р в о н а ч а л ь н о м у р а с п р е д е л е н и ю в е р о я т н о с т и . 

1 6 С м . [8 , 3 3 , 4 4 ] . 
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по типам своих оппонентов 

если его тип — tj. 

11.4.2. СТАТИЧЕСКИЕ ИГРЫ С НЕПОЛНОЙ ИНФОРМАЦИЕЙ 

В этом разделе мы рассмотрим только такие игры, где игроки ходят одно-
временно и, таким образом, ни один игрок не имеет возможности реагировать на 
ход другого. Итак, мы можем на некоторое время абстрагироваться от вопроса 
совершенства, обсуждавшегося в разделе 11.3. И важно, что нам не нужно бес-
покоиться о заключениях (выводах), сделанных игроками по поводу типов их 
оппонентов, так как все действия совершаются до того, как их можно наблю-
дать. Таким образом, заключения (выводы) являются непоследовательными. 
Динамические игры с неполной (или несовершенной) информацией будут обсу-
ждаться в разделе 11.5. (Заметим, что в динамической игре вопрос выводов 
может оказаться важным). 

Мы предполагаем, что г-й игрок делает некоторый ход а, в Ai (как и раньше, 
А{ можно расширить, чтобы включить смешанные стратегии) и получает ex post 
выплату 

Решение г-го игрока, естественно, зависит от его информации Пусть 
dj(t,) будет обозначать это действие. Согласно Харшаньи, Байесово равнове-
сие — естественное обобщение равновесия Нэша для игр с неполной инфор-
мацией. Это предполагает, что каждый г-й игрок правильно предвидит ходы, 
которые выберет игрок j ф г. Так как такие действия зависят от типов, он 
правильно вычисляет функции { а , ( 

Определение. Байесово равновесие — это набор стратегий, зависимых от 
типа {a*( t i ) }" = 1 , таких, что каждый игрок максимизирует ожидаемую полез-
ность своего типа, предполагая стратегии, зависимые от типа других игроков, 
заданными: а^ = a*(t{) максимизирует 

.... l'ii • • • •> tn)-

Другими словами, г-й игрок предвидит, что j -й игрок сыграет a*( t j ) , если его 
тип — tj; однако, не зная t j , первый должен вычислить свой выигрыш в ожида-
ниях. Можно также подумать, что г - й игрок имеет несколько воплощений: как 
г-й игрок типа ti и другой г - й игрок типа t^. Какое воплощение играет против 
других игроков, выясняют с помощью предварительного распределения. Та-
ким образом, Байесово равновесие можно рассматривать как равновесие Нэша 
с |Т,| игроками, где |Т,| — количество потенциальных типов г - г о игрока. 

Пример 1. Начнем с простого примера. В игре одновременного хода с двумя 
игроками (табл. 11.5) игрок 1 имеет только один тип (игрок 2 обладает пол-
ной информацией об игроке 1). У игрока 2 есть два возможных типа: t2 и t'2. 
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В то время как игрок 2 знает 
свой тип, игрок 1 придает 
равные вероятности обоим 
типам. У каждого игрока 
есть два возможных хода 
(вверх или вниз для игро-
ка 1, вправо или влево для 
игрока 2). Каждая клетка 
представляет выигрыши иг-
роков 1 и 2. К примеру, в 

левой верхней клетке видно, что, если игрок 1 играет U, а игрок 2 имеет тип t2 
и играет L, они получают 3 и 1 соответственно. Заметьте, что выигрыш игрока 
1 зависит только от выбранного хода, а не от того, кем является игрок 2. Реше-
ние для Байесова равновесия здесь очень простое. Каждый тип игрока 2 имеет 
доминирующую стратегию. Независимо от того, что делает игрок 1, t2 выби-
рает L, a t2 выбирает R (т. е. a2(t2) = L и a2(t2) = R). Теперь все обстоит так, 
как если бы игрок 1 столкнулся с оппонентом, который играет L и R с равной 
вероятностью, поскольку t2 и t[ одинаково возможны. Таким образом, играя 
U (соответственно D), игрок 1 получает 1 /2 (3 + 2) (соответственно 1 / 2 (0 + 4)). 
Следовательно, а* = U. 

Пример 2. Рассмотрим дуополию с конкуренцией (количественной) по 
Курно. Пусть прибыль i-й фирмы будет квадратичной: П* — — Qi — 9j)> 
где ti — разность между свободным членом линейной кривой спроса и постоян-
ными удельными затратами (г = 1 ,2) г-й фирмы, а д,- — количество, выбранное 
г-й фирмой (а; = qi). Общеизвестно, что для фирмы 1^ = 1 (фирма 2 обладает 
полной информацией о фирме 1). Фирма 2, однако, имеет частную информацию 
о своих удельных затратах. Фирма 1 знает только, что t2 = 3 / 4 или t2 = 5/4 
с равными вероятностями. Таким образом, у фирмы 2 есть два потенциальных 
типа, которые мы будем называть «тип низких затрат» (t2 — 5 / 4 ) и «тип вы-
соких затрат» (f2 = 3 /4) . Обе фирмы определяют свои выпуски одновременно. 
Посмотрим на равновесие чистых стратегий. Фирма 1 играет q\, а фирма 2 
играет q2 (если t2 = 5 /4 ) или g2

H (если t2 — 3 /4) . Начнем с фирмы 2: 

- 9 1 q2{t2) € argmax[g2(*2 - q2 - дг)] =>• q2(t2) - , 
42 1 

где arg max обозначает набор оценок, максимизирующих целевую функцию. 
Теперь рассмотрим фирму 1, которая не знает, с каким типом ей предстоит 
столкнуться: 

arg max iax - gi - g2
H) + J 

9i 2 I - 91 ~ = 

где E(-) обозначает ожидание по типам фирмы 2. Однако 

1 н 1 L Et2-qi 1 - qi 

Получаем, следовательно, {qx = 1 /3 , q2 = 11/24, = 5 / 2 4 } как (возможно, 
единственное) Байесово равновесие. Этот простой пример показывает, как 
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можно вычислить Байесово равновесие, вычислив равновесие Нэша для игры 
с тремя участниками.17 

Пример 3. Допустим, что два игрока одновременно претендуют на недели-
мый объект (ai = 6,). Игрок, предложивший самую высокую цену, получает 
объект и платит. (Следовательно, если > Ь}, г получает объект и платит Ьг 
продавцу. Если Ь{ = bj, объект продан за общую цену наугад — специфика-
ция аукциона в данном случае не имеет значения, так как назначение одинако-
вой цены будет иметь вероятность, равную 0). Тип игрока г, — это оценка им 
объекта; таким образом, г-й игрок получает £,• — Ь{, если он выигрывает, и 0, 
если проигрывает. Типы ti получены независимо из обычного распределения на 
[О, 1]. Теперь посмотрим на Байесово равновесие, в котором цена, предложенная 
игроком, — это строго возрастающая и дифференцируемая функция его оценки 
товара. И так как игра симметрична, получим стратегии симметричного рав-
новесия: b = b*(t). Выигрыш г-го игрока, если он типа t и предлагает цену Ь, 
следующий: 

IP = ( t -

где Prob обозначает «вероятность». Так как стратегии строго возрастающие, 

Prob{6j < Ь] = РгоЬ{6, < Ъ}. 

Но, согласно стратегии j-го игрока, 

Prob{bj < 6} = Prob{6*(fj) <b} = Prob{f j < b*~\b) = Ф (b)} = Ф(6), 

где Ф(b) — обратная функция b* (вербально Ф(6) — это оценка j-ro игрока, когда 
он предлагает цену Ь) и используется равномерное распределение типов (если в 
распределяется равномерно на [0, 1] и к 6 [0,1], тогда Prob{0 < к} = к). Таким 
образом, г-й игрок максимизирует 

1Р = (*-Ь)Ф(Ь) , 

что дает условие первого порядка 

Теперь для того, чтобы Ь*(-) также было оптимальной стратегией г-го игрока, 
последний должен быть типа t = Ф(Ь) при предложении цены Ь. Следовательно, 

Ф(Ь) = [Ф(Ь) - Ь]Ф'(6). 

Это дифференциальное уравнение имеет очевидное решение Ф(Ь) = 26. Поэтому 
при "Байесовом равновесии каждый игрок назначает цену, равную половине 
своей оценки: b*(t) = t /2 . 1 8 

1 7 Д л я б о л е е п о л н о г о з н а к о м с т в а с э т о й игрюй с м . [ 5 9 ] . П о с л е д о в а т е л ь н у ю в е р с и ю 
д а н н о й и г р ы (т . е . Ш т а к е л ь б е р г а ) с м . в р а з д е л е 1 1 . 6 . 

1 8 У с л о в и е в т о р о г о п о р я д к а д л я к а ж д о г о п р е д л а г а ю щ е г о ц е н у у д о в л е т в о р я е т с я . Д л я 
более п о л н о й и н ф о р м а ц и и о б а у к ц и о н а х с м . [ 4 7 , 5 0 ] . О п и с а н и е и е д и н с т в е н н о с т ь а у к ц и -
она с п е р в ы м п р е д л о ж е н и е м ц е н ы с м . в [42 ] . 
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Аналогичные приемы используются при решении игр борьбы на истощение, 
см. раздел 9.9. 

Упражнение 11.10**. Рассмотрим аукцион с п участниками. Оценка ка-
ждого участника появляется независимо от совокупного распределения F(t) = t. 
Покажите, что в состоянии равновесия функция предлагаемой цены линейна по 
оценке покупателя. Что происходит, если п стремится к бесконечности? 

Упражнение 11.11**. Предположим, что оценка ценности объекта покупате-
лем влияет на оценку этого предмета другими покупателями. Крайним случаем 
такой ситуации является аукцион с одинаковой общей ценностью, на котором 
ex post оценка объекта (например, аренда нефтепромысла) одинакова для всех 
выступающих на торгах покупателей, а каждый из них имеет личную и несо-
вершенную оценку общей ценности. Победа поэтому приносит плохие известия 
выигравшему, который узнает, что другие участники аукциона дали низкую 
оценку товару. Рациональный покупатель должен предвидеть неудачу победив-
шего. Рассмотрите аукцион первого предложения, на котором общая ценность 
товара в = xi + Х2- Параметры и х2 выведены независимо из равномерного 
распределения на [0, 1]. Имеются два покупателя, г = 1 ,2 . г-й покупатель знает 
Х{, но не Xj. 

1. Докажите неформально, что выигрыш г-го покупателя, если он выиграет, 
обязательно меньше, чем х, + 1 /2 — Ь{ (где 6; — выигрышное предложение цены). 

2. Найдите симметричное состояние равновесия. Пусть х = Ф(Ь) обозна-
чает обратную функцию предложения цены. Докажите, что при данном Х{ 
bi(= Ф - 1 ( х ; ) ) максимизирует 

3. Вычислите равновесную функцию предложения цены (указание: она ли-
нейна). 

Таблица 11.6 
Игра «Присвой доллар» 

Игрок 2 

Игрок 1 

1 
N 0, 1 

N 

1. о 
О, о 

Пример 4. Игры с полной ин-
формацией с одновременным ходом 
часто допускают равновесия смешан-
ных стратегий. Некоторые исследо-
ватели отвергают эту идею, утвер-
ждая, что «люди, принимающие ре-
шения, в действительности не под-
брасывают монеты». Однако, как по-
казал Харшаньи [34], часто можно 

отстоять равновесия смешанных стратегий игр с полной информацией как пре-
делы равновесий чистых стратегий в немного возмущенных играх с неполной 
информацией. В самом деле, мы уже заметили, что в игре Байеса, когда под-
считаны возможные стратегии игроков разных типов, каждый игрок ведет себя 
так, будто бы он сталкивается со смешанными стратегиями своих противни-
ков. (Природа порождает неопределенность, выбирая скорее типы, чем стороны 
монеты). Чтобы показать механизм этой конструкции, давайте рассмотрим од-
нопериодную версию игры «Присвой доллар», представленную в табл. 11.6. 

У каждого игрока есть два возможных варианта действий: инвестирование 
или никакого инвестирования. В каждой версии игры с полной информацией 
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фирма получает 1 (т. е. выигрывает), если лишь она инвестирует; теряет 1, если 
обе фирмы инвестируют, и даже разоряется, если не инвестирует (мы можем 
рассматривать эту игру как крайне грубое представление рынка естественной 
монополии). Лишь симметричное равновесие включает смешанные стратегии: 
каждая фирма инвестирует с вероятностью 1/2. Ясно, что это — состояние 
равновесия: каждая фирма зарабатывает 0, если она не инвестирует, и зара-
батывает 1 /2(1) + 1 /2( —1) = 0, если инвестирует. Теперь рассмотрим такую 
же игру со следующей неполной информацией: структура выигрыша каждой 
фирмы одинакова, исключая тот случай, когда она выигрывает, — тогда она 
получает 1 + t, где t равномерно распределено на [—£, +£]. Каждая фирма знает 
только свой тип t, но не тип другой фирмы. Теперь хорошо видно, что сим-
метричные чистые стратегии *a(t < 0) = не инвестировать, a{t > 0) = ин-
вестировать» образуют Байесово равновесие. С точки зрения каждой фирмы 
другая фирма инвестирует с вероятностью 1/2 . Следовательно, фирме следует 
инвестировать, если и только если 1/2(1 -f t) -f 1 / 2 ( — 1) > 0, т. е. t > 0. Так 
как для данного типа у игрока есть единственный лучший ход, нет проблем с 
его сопротивлением установке чередовать с данной вероятностью (1/2) . Когда е 
сходится к нулю, Байесово равновесие чистых стратегий сходится к равновесию 
смешанных стратегий Нэша для игр полной информации. 

Так как игры с полной информацией являются идеализацией (на практике 
каждый обладает хотя бы небольшим количеством неполной информации о це-
лях других игроков), утверждение Харшаньи показывает, что сложно привести 
сильные аргументы против равновесия смешанных стратегий на том основании, 
что для этого необходим механизм случайного выбора.19 

11.5. СОВЕРШЕННОЕ БАЙЕСОВО РАВНОВЕСИЕ 

Теперь мы изучим динамические игры с неполной (или несовершенной) ин-
формацией. Характерной особенностью этих игр является то, что игрок, отве-
чающий на ход другого игрока, может почерпнуть информацию из этого хода. 
Естественно предположить, что процесс умозаключения принимает форму Байе-
совой корректировки предполагаемой равновесной стратегии последнего игрока 
и его наблюдаемого хода. Понятие состояния равновесия — это комбинация 
понятия совершенного равновесия для динамических игр и понятия состояния 
Байесова равновесия для игр с неполной информацией. Этот раздел вводит такое 
простейшее понятие, как совершенное Байесово равновесие (СБР),2 0 и предста-
вляет четыре простых способа применения этого понятия. 

Чтобы объяснить понятие равновесия, мы начнем с простой игры с несовер-
шенной информацией, изображенной на рис. 11.5. В игре участвуют три игрока, 
она продолжается три «периода». В периоде 1 игрок 1 может выбирать из трех 
вариантов действия — L\, М\ («Средний») или Rx. Если игрок 1 выбирает один 
из двух последних, игроку 2 остается выбирать между Ь2 и R2, хотя ему и 
неизвестен выбор игрока 1 (он только знает, что игрок 1 не предпочел Lx). Не-
совершенная информация игрока 2 представлена информационным множеством 

1 9 Д о с т а т о ч н ы е у с л о в и я д л я ц е л е в о й ф у н к ц и и и и н ф о р м а ц и о н н о й с т р у к т у р ы т а к о в ы , 
что п р е д е л Б а й е с о в ы х р а в н о в е с н ы х с т р а т е г и й , к о г д а н е о п р е д е л е н н о с т ь с т а н о в и т с я «пре-
н е б р е ж и м о й » , о б р а з у е т р а в н о в е с и е Н э ш а и г р ы с п о л н о й и н ф о р м а ц и е й , и м е ю щ е й п р е д е л . 
См. [48 ] . 

2 0 У с о в е р ш е н с т в о в а н и е э т о г о п о н я т и я о б с у ж д а е т с я в р а з д е л е 1 1 . 6 . 
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Рис. 11.5. Игра 5. 

К\), характеризуемым овалом, 
очерченным вокруг двух соответству-
ющих узлов ( п 2 и п 3 ) . При такой ин-
формации игрок 2 сталкивается с та-
кими же вариантами в узлах п 2 и п 3 . 
Наконец, для того чтобы сделать ход 
{M\,R2} и л и { R i , L 2 } , и г р о к 3 д о л -
жен выбирать между L3 и R3 в тре-
тьем периоде, не зная, каких узлов 
( т ц или п 5 ) достигла игра. Оценки 
целевой функции выписаны внизу на 
рисунке, изображающем дерево. На-
пример, за ходы M i , L 2 , R3 игрок 1 
получает 3, игрок 2 — 2, а игрок 3 
получает 0. 

Следующее рассуждение должно 
оказаться полезным для восприятия 
понятия равновесия. Предположим, 
что экономисту нужно решить игру 5, 
и, не зная, что делать, он обращается 
к двум людям, обладающим весьма 
специальными способностями. 

Первый консультант — специалист по теории игр. Он хорошо знает ме-
тод решения совершенного равновесия динамических игр, как он описан в раз-
деле 11.3. С другой стороны, он достаточно хорошо знаком с теорией принятия 
решений, чтобы понять концепцию ожидаемой полезности (выигрыша). Од-
нако он не знаком с законом Байеса для расчета последующих распределений 
вероятности. Взглянув на задачу, как она изображена на рис. 11.5, он сна-
чала пытается разрешить проблему принятия решения для игрока 3. К сожа-
лению, он осознает, что может сформулировать эту проблему как классическую 
проблему принятия решения, только пока игрок 3 приписывает некую субъ-
ективную вероятность (скажем, / i3) игре в узле щ (таким образом, условная 
вероятность п$ — это 1 — д 3 ) . Точно так же проблема принятия решения для 
игрока 2 зависит от вероятности (ц2) , которую он приписывает игре, находясь 
в узле п2. Затем специалист по теории игр ведет себя в сугубо научной манере. 
Признавая свое незнание вероятностей, приписанных каждому информацион-
ному множеству (здесь ц = (/х2, он делает следующее замечание: «Если 
мне даны субъективные вероятности fi, игра идентична игре с совершенной ин-
формацией, которую я могу решить». На самом деле при данном ц3 игрок 3 
предпочитает ход, который максимизирует его ожидаемый выигрыш. Игроку 
2 известна оптимальная стратегия игрока 3, и он также максимизирует свою 
ожидаемую полезность при субъективной вероятности ц 2 . В конце концов при 
оптимальных стратегиях других игроков игрок 1 производит выбор исходя из 
своих интересов. Следовательно, специалист по теории игр сообщает экономи-
сту о соответствии между субъективными вероятностями /л и оптимальными 
стратегиями, полученном с помощью обратной индукции: 

где а* может быть смешанной стратегией. 
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Второй консультант — специалист по Байесовой статистике. Расчет после-
дующих распределений вероятности — его вторая натура; однако он не знаком 
ни с теорией игр, ни с теорией принятия решений. Обладая научным скла-
дом ума, он делает следующее замечание: «Если у меня есть набор стратегий 
а — { а 1 , а 2 , а з } , я могу подсчитать вероятности, которые игрок припишет раз-
личным узлам». Например, если игрок 1 совершает каждое свое действие с ве-
роятностью 1 / 3 , игрок 2 должен приписать вероятность /а2 = 1 / 2 узлу тг2, если 
игра доходит до его информационного множества. Более того, если а2 = Д 2 , 
игрок 3 определяет вероятность = 1 для узла Что происходит, когда 
игрок 1 играет а\ = Ь\ (с вероятностью 1)? Тогда игрок 2 может приписать 
любую вероятность узлу в 2 , так как каждая вероятность совместима с за-
коном Байеса (потому что событие «игра доходит до информационного множе-
ства игрока 2» имеет нулевую вероятность).21 Статистик для каждого набора 
стратегий сообщает набор утверждений, совместимых с этими стратегиями в 
Байесовом смысле: /х В а у (а ) . 

Вывод из этого рассуждения легко угадать. Экономист созывает двух своих 
консультантов. Статистик предлагает, чтобы стратегии, которые он использует 
для расчета вероятности, были выбранными игроками стратегиями, которые 
ему должен дать специалист по теории игр. В свою очередь специалист по теории 
игр предполагает, что субъективные вероятности игроков должны базироваться 
на изучении поведения других игроков, и призывает статистика обеспечить его 
этими вероятностями. Затем оба соглашаются, что понятие равновесия должно 
объяснить эти два типа совместимости. Следовательно, они определяют с о в е р -
ш е н н о е Б а й е с о в о р а в н о в е с и е как набор стратегий а, которые удовлетворяют 

а е а*( /х В а у (а) ) , (11.1) 

и связывают с этими стратегиями систему утверждений, поддерживающих со-
стояние равновесия, удовлетворяя 

р € М В а у ( < * » ) • (11.2) 

Итак, оптимальные стратегии (и связанные с ними утверждения) удовлетворяют 
условию постоянной точки: 

(Р) стратегии — это оптимальные данные утверждения. 
(В) утверждения получаются из стратегий и наблюдаемых действий с помо-

щью правила Байеса. 
Понятие совершенного Байесова равновесия было введено в формальную ли-

тературу по теории игр Селтеном [62] как «совершенное равновесие» и Крепсом 
и Уилсоном [39] как «последовательное (sequential) равновесие».2 2 Хотя Сел-
тен первый определил это понятие, Крепсу и Уилсону должно быть зачтено 
то, что они больше значения придали утверждениям, 2 3 делая концепцию более 
применимой и подготавливая почву для усовершенствования, основанного на 

21Однако мы, следуя [39], можем потребовать, чтобы рз согласовывалось с • К 
примеру, если = 1/2, а игрок 2 играет Ь2 с вероятностью 2/3, то р3 = 1 /3 (см. ниже). 

22Крепс и Уилсон показали, что совершенные и последовательные состояния равно-
весия совпадают почти для всех игр. 

23Селтен определил свою концепцию совершенного равновесия «дрожащей руки» на 
нормальной форме. Убеждения, что их легко подсчитать, скорее подразумеваемы, чем 
очевидны. 
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ограничениях на утверждения для событий с нулевой вероятностью (пример см. 
в разделе 11.6). 

Замечание. Мы очень неформально определили значение Байесовой кор-
ректировки. По крайней мере информационные множества, достигнутые с по-
ложительной вероятностью на траектории равновесия, должны быть устано-
вленными утверждениями, согласующимися с правилом Байеса. Это приво-
дит к очень слабому определению СВР, которое совпадает с последовательным 
равновесием только в некоторых играх (например, игра сигнализации из раз-
дела 11.6). Чтобы создать наиболее сильное и разумное СВР, в более сложных 
играх должны быть добавлены дополнительные ограничения на согласованность 
утверждений вне траектории равновесия. Требование согласованности Крепса и 
Уилсона (см. раздел 11.6.1) — одно из таких ограничений. 

Как мы вычисляем совершенное Байесово равновесие игры? Характери-
стика СБР как постоянной точки соответствия подсказывает способ вычисления. 
Однако вычисление фиксированной точки крайне утомительно. Довольно часто 

интуиция позволяет нам решить 
проблему сразу, если хорошо по-
нять определение. Общего ме-
тода не существует, однако есть 
несколько приемов, используе-
мых при решении этих игр. Иг-
ра, изображенная на рис. 11.5, 
в действительности тривиальна. 
У игрока 3 есть доминирующая 
стратегия, содержащая ход L3; 
следовательно, независимо от 
Рз аз = L3. Поэтому мы можем 
обратить эту игру в двухпери-
одную игру с двумя игроками, 
представленную на рис. 11.6 (так 
как игрок 3 не участвует в этой 
игре, мы опускаем оценки его 
целевой функции). 

Мы видим, что у игрока 2 есть доминирующая стратегия — Ь 2 . Следова-
тельно, оптимальное действие игрока 1 — это М\. Соответственно единственное 
СБР представлено А = (MI, Ь2, L3), и оно связало с этим набор утверждений 
(М2 = 1,мз е [од]). 

Эта игра в самом деле тривиальна. Благодаря существованию доминиру-
ющих стратегий теоретик находит траекторию равновесия без помощи стати-
стика. 

Теперь мы решим четыре простые, но не тривиальные игры, которые важны 
для организации промышленности. В этих играх (в противоположность преды-
дущей игре) нет взаимодействия между обратной индукцией и готовым Байе-
совым выводом. Две первые — это игры с неполной информацией, в которых 
неинформированная партия может выявить информацию, выбирая между двумя 
вариантами действий. В третьей игре личная информация игрока может быть 
выяснена с помощью сложного (двухмерного) действия. В этой игре простое 

Рис. 11.6. Игра 6. 
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экономическое объяснение показывает, каким должен быть экономный путь. 
Четвертая игра дает пример игры с несовершенной информацией. 

11.5.1. ДВУХПЕРИОДНАЯ ИГРА «РЕПУТАЦИЯ» 

Нижеследующее — это сильно упрощенная версия истории о репутации 
Крепса—Уилсона—Милгрома—Робертса. Даны две фирмы (г = 1 ,2) . В пер-
вом периоде обе фирмы присутствуют на рынке. Только «укоренившаяся» («in-
cumbent») фирма 1 предпринимает действие aj . Пространство действий имеет 
два измерения: «охотиться» («ргеу») и «предоставлять вход» («accomodate»). 
Прибыль фирмы 2 — «новичка» («entrant») — D2, если фирма 1 предоставляет 
вход, и Р2, если фирма 1 охотится, так что D2 > 0 > Р2- У фирмы 1 есть два 
возможных типа t i : «разумный» («sane») и «безумный» («crazy»). Когда фирма 
1 разумна, она получает D\, предоставляя вход, и Р\, если охотится, при этом 
Di > Р \ . Таким образом, разумная фирма предпочитает предоставлять вход, 
нежели охотиться. Однако наиболее предпочтительным для нее было бы быть 
монополией: в таком случае она получила бы М\ за период, где М\ > D\. Когда 
фирма 1 безумна, она получает удовольствие от хищничества (predation), и по-
этому она охотится (ее функция полезности такова, что охота высоко ценится). 
Пусть pi (соответственно 1 — р\) обозначает вероятность того, что фирма 1 ра-
зумна (соответственно безумна). 

Во втором периоде только фирма 2 выбирает вариант действия а2. Это дей-
ствие может включать один из двух элементов: «остаться» и «выйти». Если 
она остается, то получает выигрыш D2, если фирма 1 действительно разумна, и 
Р2, если фирма .1 безумна. Суть в том, что, если фирма 1 разумна, она не будет 
следовать стратегии охоты во втором периоде, так как нет смысла создавать или 
поддерживать репутацию в конце. (Это предположение может быть получено бо-
лее формально из описания конкуренции во втором периоде). Разумная фирма 1 
получает D\, если фирма 2 остается, и М\ > D 1( если фирма 2 выходит. Пусть 
<5 обозначает дисконтирующий множитель между двумя периодами. 

Мы допустили, что безумный тип всегда охотится. Тогда интересно изучить 
поведение разумного типа. Со статической точки зрения разумная фирма 1 
захотела бы предоставить вход на рынок в первом периоде. Однако, охотясь, 
она может убедить фирму 2, что она фирма безумного типа, навязывая выход 
(так как Р2 < 0) и увеличивая свою прибыль во втором периоде. 

Давайте начнем с таксономии потенциальных совершенных состояний Бай-
есова равновесия. 

Разделяющее (separating) равновесие — это равновесие, при котором два 
типа фирмы 1 выбирают два разных варианта действия в первом периоде. Здесь 
это означает, что разумный тип предпочитает предоставить вход на рынок. В 
разделяющем равновесии фирма 2 обладает полной информацией во втором пе-
риоде: если /х обозначает убеждения новичка во втором периоде по поводу типа 
укоренившейся фирмы, то 

p,(t = разумный | предоставить вход) = 1 

и 
jj,(t = безумный | охотиться) = 1. 

Объединяющее (pooling) равновесие — это равновесие, при котором два типа 
фирмы 1 выбирают один и тот же вариант действий в первом периоде. Здесь это 
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означает, что разумный тип охотится. В объединяющем равновесии фирма 2 не 
корректирует свои убеждения, наблюдая действие в состоянии равновесия: 

= разумный | охотиться) 

Здесь также может существовать смешанное, или полуразделяющее (semi-
separating), равновесие. К примеру, в игре «Репутация» разумный тип может 
чередовать охоту с предоставлением входа (т. е. объединение и разделение). 
Тогда возможно 

p(t = разумный | охотиться) 6 ( 0 , p i ) 

Теория нек ] 

p,(t = разумный | предоставить вход) = 1. 

Сначала найдем условия существования разделяющего равновесия. При та-
ком равновесии разумная фирма 1 предоставляет вход и, таким образом, рас-
крывает свой тип и получает Z?i(l-|-<5). (Фирма 2 остается на рынке, так как она 
ожидает D2 > 0 в следующем периоде). Если бы фирма 1 решила охотиться, 
она убедила бы фирму 2 в своем безумии и получила бы Р\ + <5My. Таким 
образом, необходимым условием для существования разделяющего равновесия 
является 

6(Му - Dy) < (Dy - Ру). (11.3) 

И наоборот, предположим, что условие (11.3) выполнено. Рассмотрим следу-
ющие стратегии и утверждения: разумная укоренившаяся фирма предоставляет 
вход, а новичок (правильно) предвосхищает, что она разумна, когда видит это; 
безумная укоренившаяся фирма охотится, а новичок (правильно) предвосхи-
щает, что она безумна, видит хищничество. Понятно, что эти стратегии обра-
зуют разделяющее СБР. 

Давайте теперь посмотрим на возможность объединяющего равновесия. Оба 
типа охотятся; таким образом, как мы видели, р = ру, когда хищничество оче-
видно. Теперь разумный тип, который теряет Dy — Ру в первом периоде, должен 
навязать выход (по крайней мере с достаточной вероятностью). Следовательно, 
это должен быть такой случай, чтобы 

(11.4) 

И наоборот, допустим, что условие (11.4) выполняется, и рассмотрим следую-
щие стратегии и убеждения: оба типа охотятся, а у новичка есть последующие 
убеждения д = ру, когда хищничество видно, и /х = 1, когда видно предоста-
вление входа. Прибыль разумного типа при равновесии равна Pj + 6 My; она 
бы стала D i ( l + 6) при предоставлении входа. Следовательно, если нарушено 
условие (11.3) , предложенные стратегии и убеждения образуют объединяющее 
СБР. (Если условие (11.4) удовлетворяется при равенстве, существует не одно, а 
континуум таких равновесий). Если нарушаются условия (11.3) и (11.4) , един-
ственное равновесие является смешанным СБР (причем новичок рандомизирует, 
когда видит обман). 

Следующее упражнение расширяет этот анализ до п периодов. 
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Упражнение 11.12*** 
1. Селтен [63] предлагает следующий парадокс. Цепь магазинов (укоре-

нившаяся фирма) расположена на п географически разделенных рынках. Она 
сталкивается с п потенциальными новичками, одним на каждом рынке. Потен-

|циальные новички должны принимать свои решения о входе последовательно. 
В момент г (г = 1 , . . . ,п) г - й новичок, обозрев, что произошло на предыдущих 
t — 1 рынках, решает либо входить (I для да), либо не входить (О для нет). 
Если он входит, укоренившаяся 
фирма выбирает либо охоту (Р) , 
либо предоставление входа ( А ) ; 
выигрыши на г - м рынке такие, 
как показано на рис 11.7 (пер-
вый выигрыш относится к уко-
ренившейся фирме, второй — к 
t-му новичку). Решения о входе и 
охоте на г - м рынке рассматрива-
ются до того, как новичок г-f 1 ре-
шает, входить ли ему. Выигрыш 
укоренившейся фирмы равен сум-
ме ее п выигрышей. Покажите, Рис. 11.7. 
что с одним потенциальным но-
вичком (п — 1) единственное совершенное равновесие состоит в том, что новичок 
входит, а укоренившаяся фирма принимает его. Затем продемонстрируйте пара-
докс Селтена с цепочкой магазинов: неважно, насколько велико п; все новички 
входят, а укоренившаяся фирма никогда не охотится. 

2. Теперь вместе с Крепсом, Милгромом, Робертсом и Уилсоном предпо-
ложим, что новичкам не известна полностью целевая функция укоренившейся 
фирмы. С вероятностью 1-х выигрыши такие, как указано выше; с вероятно-
стью х укоренившаяся фирма получает, скажем, 1 / 2 вместо —1, когда охотится 
(иначе выигрыши неизменны). Рассмотрите случай с одним новичком. Затем с 
помощью обратной индукции получите состояние равновесия для г - г о новичка 
при последующих убеждениях Х{ в начале г - г о момента. Насколько большим 
следует быть х\ = х, чтобы удержать новичка 1 за пределами рынка? 

Укорени, бил аяся 
срирма. 

11.5.2. ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫЙ ТОРГ ПРИ НЕПОЛНОЙ ИНФОРМАЦИИ 

Торг обычно предполагает асимметричную информацию. К примеру, прода-
вец (соответственно покупатель) может обладать неполной информацией о жела-
нии покупателя платить (соответственно об отправной цене продавца). Так как 
торг проходит через серии предложений, отказов, контрпредложений и т. д. , 
его можио, естественно, моделировать как динамическую игру с неполной ин-
формацией. Простой пример такой формализации приведен здесь. (Простая 
переинтерпретация такой игры была использована при формализации ценовой 
дискриминации монополистом в главе 1). 

Рассмотрим следующую простую задачу торга. Покупатель и продавец тор-
гуются об одной единице продукции (или о контракте). Продавец делает пер-
воначальное предложение p l t которое покупатель либо принимает, либо откло-
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няет. Если предложение отклонено, продавец делает второе предложение р2. 
Если отвергнуто и второе предложение, то стороны расходятся, а продукт оста-
ется у продавца. Ценность продукта — s для продавца и b для покупателя. 
(Ценность должна быть истолкована в широком смысле, включающем возмож-
ность внешнего обмена с другими сторонами). Допустим, что дисконтирующий 
множитель — для продавца и Для покупателя и что обе стороны нейтральны 
к риску. Следовательно, функциями полезности продавца и покупателя явля-
ются [pi,6 — pi] , если pi принимается, [<5sP2)<5b(& — Рг)]> если р2 принимается, 
и [£S)s,0], если р2 отвергается. Неполная информация ограничена следующим: 
продавец не знает, какова ценность продукта для покупателя — b или b(b<b). 
Продавец ожидает эти оценки с равной вероятностью, тогда как покупателю из-
вестно Ь. Мы полагаем, что всегда существует некая потенциальная выгода от 
обмена: s < b<b. Более того, мы допускаем, что b > ( 6 + s ) / 2 . Это условие под-
разумевает, что если бы у продавца было право делать только одно предложение, 
он бы предпочел продать наверняка (назначая 6); он не стал бы рисковать прода-
жей (пытаясь продать по цене Ь). Сейчас мы определим стратегии и убеждения. 
Сначала продавец делает предложение Покупатель соглашается (dx = 1) 
или отвергает (d\ = 0) в зависимости от и готовности заплатить. Таким 
образом, стратегия покупателя может быть обозначена как dx(px,b). Если поку-
патель отклоняет ру, продавец выводит из этого последующую вероятность того, 
что готовность покупателя платить равна Ъ, которое мы обозначим как p(b\px). 
Очевидно, [i(b\pi) = 1 — fi(b\px). Затем продавец выдвигает следующее предло-
жение — P2(Pi)• В итоге покупатель соглашается на p2(d2 = 1) и л и отклоняет 
p2(cf2 = 0), согласно правилу принятия решений d2(px,p2,b). (В равновесии pi 
не будет аргументом d2). 

1. Первый шаг заключается в записи «ограничений самоотбора» («self-
selectionconstraints»), которые должны удовлетворять равновесной траектории. 
Под ограничениями самоотбора мы подразумеваем (в общем) ограничения, от-
ражающие то, что в состоянии равновесия игрок данного типа не обязательно 
предпочитает принять какую-либо стратегию, кроме своей (такую, как страте-
гия такого же игрока, когда он имеет другой тип). Здесь у покупателя могут 
быть два типа — 6 и 6. Покупателя, который придает продукту ценность 6 (со-
ответственно Ь), мы называем «покупателем типа Ь» (соответственно «тица 6»). 
Во втором периоде ограничения на самоотбор тривиальны: покупатель типа b 
покупает, если и только если р2 < Ь. Аналогично покупатель типа b примет 
предложение pi в первом периоде, если и только если 

b — pi > £(,{max[6 — ) ,0]}. (11.5) 

Уравнение (11.5) означает следующее: если покупатель принимает предложение 
рх, его полезность составит b—pi , а если отвергает, то продавец назначает p 2 (p i ) . 

Запись (11.5) для b и b показывает, что если покупатель типа b принимает 
p i , A a fortiori покупатель типа b соглашается на рх (просто потому, что он 
придает продукту ценность большую, чем покупатель типа Ь, и, следовательно, 
более жаждет покупки). 

2. Теперь нужно рассмотреть влияние ограничений самоотбора на последу-
ющее распределение вероятности продавца на Ь. Ясно, мы можем предполо-
жить, что pi было отклонено (иначе сделка бы состоялась и распределение не 
имело больше значения). Так как предложение, принятое покупателем типа 
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Ь, автоматически принимается покупателем типа Ь, вероятность столкнуться с 
покупателем последнего типа, когда предложение отвергнуто, равна 1 /2 . 

3. Делая третий шаг, нужно вернуться к пространству стратегий, исследуя 
влияние этого распределения на стратегию продавца во втором периоде. Ко-
гда продавец может выдвинуть только одно предложение и распределение на b 
равномерно, он ведет себя осторожно (т. е. он назначает 6). A fortiori, когда его 
субъективная вероятность встретиться с покупателем Ъ меньше 1 /2 , он также 
должен вести себя осторожно; следовательно, независимо от р\ мы получаем 
p 2 (pi ) = b. Теперь два последних шага в описании равновесия очевидны. 

4. Покупатель типа 6, предвидя, что продавец назначит Ь, если он откажется 
от первого предложения, принимает его, если и только если рх < Ь. Покупатель 
6 соглашается на p l t если и только если b — рх > $ ъ ( Ь — Ь ) , или, проще, 

5. В итоге продавец предпочитает рх ради максимизации ожидаемой при-
были. Он выбирает между b и b в зависимости от того, больше или меньше 6, 
чем 

b + Ssb , 
- 1 — . (11.6) 

Если он предложит Ь, это предложение принимается покупателями обоих 
типов. С другой стороны, если он предложит 6, он получает преимущество из-
за нетерпения покупателя 6, хорошо зная, что он сможет включиться в обмен 
во втором периоде, если покупатель окажется покупателем типа Ь. Так как в 
нашем описании мы определили стратегии и убеждения игроков для каждой 
предыстории игры, мы делаем вывод, что игра имеет единственное совершенное 
Байесово равновесие. 

Более общий анализ этой модели, включая случай, где покупатель также 
обладает несовершенной информацией о ценности продукта для продавца, 
можно найти в [23]. 

11.5.3. ГАРАНТИЯ КАК СИГНАЛ КАЧЕСТВА 

Покупатель желает приобрести единицу продукта неопределенного качества 
(например, подержанную машину). Точнее, вероятность того, что товар будет 
исправно работать, равна П, а того, что окажется дефектным, — 1 —П. Продавцу 
известно П, поэтому его «тип» — это П. Покупатель знает, что П находится в 
интервале [П, П], и у него есть первоначальное распределение вероятности, опре-
деленное на этом интервале. Полезность, получаемая покупателем, — й, если 
он не покупает у этого продавца (к примеру, й — получаемая им полезность, 
если он не потребляет этот продукт, иначе й — функция полезности покупателя, 
связанная с его желанием платить за поиск среди других продавцов). Пусть 
будет валовая денежная ценность работающего продукта, а /2 — валовая денеж-
ная ценность неработающего продукта (Д > / 2 ) . Продавец предлагает контракт 
(р,д), где р — цена продукта, а д — гарантированная выплата, если товар не 
работает. Полезность потребителя — и(1х — р) в первом случае и и ( / 2 —р + д) во 
втором; предполагается, что функция полезности покупателя, потребляющего 
продукт, строго вогнутая. Продавец, который, как мы допускаем, нейтрален 
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к риску, имеет ожидаемую прибыль р ~ (1 - П)<7, если покупатель соглаша-
ется на контракт (р ,д ) . Продавец и покупатель встречаются только один раз, 
что исключает заботу о репутации товара. Какой контракт предложит прода-
вец? Экономическая интуиция, основанная на теории страхования, приводит к 
следующим соображениям. 

1. В случае с полной информацией (т. е. покупатель знает П) условия 
Парето-оптимальности выполняются и покупатель полностью застрахован. Дру-
гими словами, гарантия всегда определяет д0 = Д — /2-

2. В случае с неполной информацией, если продавец предлагает гаранти-
рованную выплату д0, полезность покупателя не зависит от его субъективного 
распределения вероятности на П, когда он потребляет продукт. Таким образом, 
он принимает любую цену, не превышающую р 0 , где ро определяется уравнением 

u{h ~ Ро) = и(12 - ро + до) = и. 

(Для упрощения анализа допускаем, что ро — (1 — Щ<7о > Когда продавец 
предлагает со = (po,ffo)< покупатель получает нулевой излишек для любого П. 

3. Контракт CQ является Парето-оптимальным для любого П. 2 4 С другой сто-
роны, продавец предложил бы какой-нибудь другой контракт с = (р, д), если бы 
он ожидал получить прибыль большую, чем при CQ • Так как любой другой кон-
тракт является субоптимальным, покупатель извлечет отрицательный излишек 
из такого обмена, и поэтому ему не следует делать покупку. Другими словами, 
рациональному покупателю следует с подозрением относиться к продавцу, если 
тот не предоставляет полной гарантии. 

В двухпериодной игре мы формализуем наши соображения так, что прода-
вец предлагает контракт со в равновесии. Сначала продавец предлагает контракт 
с = (р ,д) , зависящий только от его информации, т. е. с (П) . Затем покупатель 
выбирает: купить (d(c) = 1) или не купить (d(c) = 0). Его поведение зависит 
от его представлений о П, точнее, от ожидаемого П при данном распределении 
априорной вероятности на П и информации в контракте, предложенном продав-
цом, с = (р ,д) . Пусть /х(с) будет этим последующим ожиданием. При совершен-
ном Байесовом равновесии с(П) максимизирует ожидаемую прибыль продавца с 
объективной вероятностью П и с d(-), принятом как данное. /х(с) согласовано с 
функцией с( ) в Байесовом смысле, a d(c) максимизирует ожидаемую полезность 
покупателя при данном /х(с). 

Допустим, что продавец, имеющий вероятность П, предлагает контракт с — 
= (р,д), отличающийся от со = (ро,5о)- Так как d(co) = 1, ожидаемая прибыль 
продавца при с должна удовлетворять 

р-(1-П)д>р0-(1-И)д0. (11.7) 

Это неравенство должно выполняться для всех оценок П, при которых продавец 
выбирает с. Так как ц(с) является (согласно закону Байеса) средней взвешенной 
этих оценок, имеем 

р-[ 1 - р(с)]д > ро - [1 - ц(с)]д0. (11.8) 

2 4 П о к у п а т е л ь п о л у ч а е т п о л н у ю г а р а н т и ю п р и со , п о э т о м у е м у б е з р а з л и ч н о и с т и н н о е 
з н а ч е н и е П . 
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С другой стороны, излишек покупателя неотрицателен (иначе он бы не сделал 
покупку и контракт не был бы оптимальным для покупателя). Следовательно, 

-Р ~Ро)- (11.9) 

Используя неравенство Йенсена (если f ( x ) строго вогнута, то f ( E x ) > E f ( x ) , 
где х — оператор математического ожидания), получаем 

- Р) + [1 - Мс)](/г - Р + 9) > h - PQ. (11.10) 

Легко видеть, что (11.8) и (11.10) противоречат друг другу (д0 = — 12) . 
Если для любого П равновесное предложение, принимаемое покупателем, 

должно быть Со, нам не составит труда построить СБР, которое порождает эту 
равновесную траекторию. Любой контракт с, отличный от со, должен иметь 
нулевую вероятность в равновесии. Поэтому мы можем свободно выбирать убе-
ждения (в то время как /х(с0) является непременно ожиданием П для априорного 
распределения при объединении и правиле Байеса). Достаточно предположить: 
покупатель верит, что такой контракт предложен «худшим» продавцом (продав-
цом с самой меньшей вероятностью П)- Следовательно, если продавец предла-
гает контракт с = ( р , д ) , покупатель его принимает, если и только если 

-Р) 9) > и. 

Однако из этого неравенства ясно, что ожидаемая прибыль продавца меньше, 
чем если бы он предложил CQ.25 

11.5.4. ИСКАЖАЮЩИЕ СИГНАЛЫ 

Каждый из трех предыдущих примеров включал игрока с личной информа-
цией, который пытался управлять убеждениями другой стороны по поводу этой 
информации. Четвертый пример показывает, как можно управлять убеждени-
ями при несовершенной (но не неполной) информации. В этом примере игрок, 
выбирая ненаблюдаемое действие, искажает важную для выигрыша информа-
цию, полученную другим игроком. 

Простейшая модель включает две фирмы, два варианта действия, два типа, 
два уровня прибыли и два периода. Фирмы 1 и 2 конкурируют в первом пе-
риоде. У фирмы 1 есть два возможных варианта действия: 5 ( м я г к и й ; предо-
ставлять вход) и Т (грубый; охотиться). Действие фирмы 2 здесь не описано 
(о ней всегда можно думать как о предоставляющей вход). У фирмы 1 есть 
совершенная информация о ее выигрыше. С точки зрения одного периода она 
предпочитает играть 5. Игра Т стоит с > 0. Это общеизвестно. У фирмы 2 есть 
два потенциальных уровня прибыли: Я и L, где Я > 0 > L. Распределение а 
priori дает вес а для Я и вес 1 — а для L, если фирма 1 играет S. (Поэтому 
имеются два «типа» — Я и L; терминология здесь упрощена, так как мы до-
пускаем, что фирма 2 не знает своего типа). Однако, если фирма 1 играет Г, 

2 5 0 б с у ж д а е м а я з д е с ь к о н ц е п ц и я п о р о ж д е н а д и с к у с с и е й , п о с л е д о в а в ш е й п о с л е п у -
б л и к а ц и и с т а т ь и С п е н с а о ч у в с т в и т е л ь н о с т и п о т р е б и т е л я к к а ч е с т в у п р о д у к т а . Н а ш е 
о б с у ж д е н и е с л е д у е т [30 ] . См. т а к ж е [46 ] . 
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прибыль фирмы 2 составляет L, независимо от ее типа. Фирма 2 не видит, как 
играет фирма 1 в первом периоде: 5 или Т, и не знает своего типа. Вместо 
этого она должна определить свой тип, наблюдая прибыль и предполагая, как 
сыграла фирма 1. За исключением действия фирмы 1, две фирмы обладают 
одинаковой информацией. Во втором периоде фирма 2 решает, оставаться ей 
или нет. Прибыли одинаковы в двух периодах (пока обе фирмы на рынке, а 
фирма 1 предпринимает такое же действие). Фирма 1, которая, как мы пола-
гаем, всегда прибыльна, остается и выбирает действие S (так как это последний 
период, фирма 1 выбирает свою доминирующую стратегию единственного пери-
ода). Дисконтированный доход второго периода от превращения в монополию 
для фирмы 1 составляет д > с (для простоты допустим, что д и с не зависят от 
типа фирмы 2, хотя это несущественно). Фирма 2 получает нулевую прибыль 
во втором периоде, если она покидает рынок.26 

Чтобы прийти к равновесию, рассмотрим два потенциальных варианта дей-
ствия фирмы 1 в первом периоде. Предположим, она играет S в равновесии. 
Прибыль фирмы 2 в первом периоде идентична прибыли во втором периоде и, 
следовательно, совершенно информативна. Таким образом, фирма 2 остается, 
если и только если она получает прибыль Я в первом периоде. Теперь S должно 
быть равновесным действием: игра Г не увеличивает прибыль фирмы 1. Играя 
Т в первом периоде, фирма 1 теряет с, но получает д, когда ей удается изменить 
решение фирмы 2 остаться. Это происходит, когда у фирмы 2 тип Н. Игра 
Т дает фирме 2 прибыль L, и эта фирма — думая, что фирма 1 сыграла S, — 
покидает рынок. Таким образом, необходимым условием того, чтобы S было 
равновесным действием, является 

с > ад. (11.11) 

И наоборот, если условие (11.11) удовлетворяется, фирма 1 играет S, а ис-
пользование фирмой 2 правила «выходить, если и только если прибыль в первом 
периоде равна L», формирует совершенное Байесово равновесие. 

Во-вторых, предположим, что Т является равновесным действием. Тогда 
прибыль — L, каким бы ни был тип фирмы 2: прибыль в первом периоде неин-
формативна. Поэтому последующие представления, когда наблюдают L, такие 
же, как и первоначальные. Фирма 2 остается, когда L наблюдаемо, если и 
только если 

аН + (1 - a)L > 0. (11.12) 

Если удовлетворяется условие (11.12), Т не может быть равновесным дей-
ствием. Фирма 1 могла сберечь с без всяких изменений в прибыли во вто-
ром периоде. Если (11.12) не удовлетворяется, игра Т является равновесным 
действием, пока стоимость такого поведения с ниже дохода, ад (если фирма 1 
отклоняется и играет 5, фирма 2 уходит с рынка, если и только если она низко-
прифлльна). Итак, Т — равновесное действие, если и только если оба условия — 
(11.11) и (11.12) — нарушены. 

Когда условие (11.11) нарушено, а (11.12) выполняется, то, как мы уже 
знаем, равновесия чистых стратегий не существует. Следовательно, если рав-
новесие существует (мы действительно знаем, что это так, — см. раздел 11.6), 

2 6 Э т а и г р а с и с к а ж а ю щ и м и с и г н а л а м и я в л я е т с я у п р о щ е н н ы м в а р и а н т о м и г р ы и з 
[24 ] . Д р у г и е п о д о б н ы е и г р ы м о ж н о н а й т и в [ 2 8 , 3 5 , 5 6 ] . 
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оно должно включать смешение фирмой 1 5 и Т. Предположим, что фирма 1 
играет Т с вероятностью у (и S с вероятностью 1 — у), а фирма 2, наблюдая 
прибыль L, уходит с рынка с вероятностью z (остается с вероятностью 1 — z). 
Для смешения фирме 1 нужно быть безразличной к обоим вариантам действия; 
таким образом, 

с = azg. ( 1 1 . 1 3 ) 

(Игра Т видоизменяет решение фирмы 2 только тогда, когда она имеет тип 
Н, и это решение меняется лишь с вероятностью z). Так как условие (11.11) 
нарушено, условие (11.13) определяет единственное z в (0, 1). Далее, фирме 2 
может быть безразлично уходить или оставаться (при наблюдаемом L) только в 
случае, если 

т?Я + (1 - 7/)Х = О, 

где г) — последующая вероятность того, что тип фирмы 2 — Н. Согласно пра-
вилу Байеса, 

ау 
V — • a y + ( 1 - а ) 

(Когда истинный тип — Н (соответственно L), вероятность того, что с прибылью 
L покончено, равна вероятности у хищничества (соответственно 1)). Поэтому 
нам нужно, чтобы 

ауН + (1 - a)L = 0 . ( Н . 1 4 ) 

Так как условие (11.12) удовлетворяется, условие (11.14) определяет един-
ственное у в (0.1]. Поэтому мы можем заключить, что в этой игре существует 
единственное равновесие. 

Эти четыре игры были выбраны благодаря их простоте. В частности, в 
каждой из них есть единственное состояние равновесия. Часто, однако, дина-
мические игры с неполной или несовершенной информацией наполнены мно-
жествами равновесий. Это происходит, в частности, потому, что закон Байеса 
не работает, когда вероятность наблюдаемого хода равна нулю.2 7 Отклонение в 
сторону догадок может породить большое число равновесий. Дополнительный 
раздел приводит примеры многократных равновесий и показывает, как можно 
совершать их отбор, улучшив понимание совершенного Байесова равновесия. 

11.6. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ РАЗДЕЛ 

11.6.1. СУЩЕСТВОВАНИЕ РАВНОВЕСИЯ 
Основной результат касается существования равновесия Нэша. Существо-

вание Байесова, совершенного и совершенного Байесова равновесий доказано 
посредством простых переинтерпретаций этого результата. Рассмотрим игру 

2 7 В и г р е с в е д е н и е м х и щ н и ч е с к о й п о л и т и к и б е з у м н ы й т и п в с е г д а в е д е т х и щ н и ч е -
с к у ю 1Йэлитику; т а к и м о б р а з о м , « х и щ н и ч е с к а я п о л и т и к а » — с о б ы т и е п о л о ж и т е л ь н о й 
в е р о я т н о с т и ( п р и м е н я е т с я п р а в и л о Б а й е с а ) ; « б л а г о п р и я т с т в о в а н и е » в с е г д а у к а з ы в а е т н а 
р а з у м н о г о т и п а . П о э т о м у о т к л о н е н и я н е с у щ е с т в у е т . Т о ч н о т а к ж е в и г р е с т о р г о м : «от-
к а з » — с о б ы т и е п о л о ж и т е л ь н о й в е р о я т н о с т и в р е г и о н а х , п р и в л е к а т е л ь н ы х д л я ц е н о в ы х 
п р е д л о ж е н и й ( ц ё н ы , п р е в ы ш а ю щ и е 6 , к о т о р ы е о т к л о н я ю т с я т и п о м 6). О с о б е н н о с т ь и г р ы 
с г а р а н т и е й с о с т о и т в т о м , ч т о д е й с т в и е , о п т и м а л ь н о е п о П а р е т о ( к о т о р о е я в л я е т с я р а в -
н о в е с н ы м п р и п о л н о й и н ф о р м а ц и и ) , о д н о и т о ж е д л я в с е х т и п о в . В и г р е с и с к а ж а ю щ е й 
и н ф о р м а ц и е й х о д ф и р м ы , у к о р е н и в ш е й с я н а р ы н к е , п р я м о н е н а б л ю д а е т с я . 
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нормальной формы с конечным числом игроков (г = 1 , . . . ,п ) . Пусть А{ обозна-
чает набор возможных действий г-ro игрока, а — ( a j , . . . , о ^ , . . . , a n ) — вектор 
действий (где aj принадлежит А(), а П1(а) — выигрыш г-го игрока. Следую-
щая теорема — это особый случай теоремы, содержащейся в [16]. (Дебре также 
допускает, что набор возможных действий игрока зависит от действий других 
игроков). 

Теорема. Если для всех г А; — сплошное и выпуклое подмножество Евкли-
дова пространства, а П' непрерывно в а и квазивыпукло в а , , то существует 
равновесие Нэша, т. е. вектор а* такой, что для всех г и а* в А, 

Эта теорема (которую можно доказать методом фиксированной точки) непо-
средственно приложена к играм с конечным числом действий. Она показывает, 
что для таких игр всегда существует равновесие в смешанных стратегиях (это 
существование не нужно в чистых стратегиях, см., например, игру с подбрасы-
ванием монет). Пусть А{ обозначает набор распределений вероятности на ко-
нечном множестве чистых стратегий А{. Таким образом, мы увеличиваем набор 
действий, чтобы допустить смешанные стратегии: а; € А{. А, гомеоморфно сим-
плексу и, следовательно, компактно и выпукло. П' становится ожиданием по 
исходам чистых стратегий; поэтому оно линейно (следовательно, квазивыпукло) 
в ai и многочленно (следовательно, непрерывно) в а. Итак, всегда существует 
состояние равновесия смешанных стратегий [53]. 

Приведенная теорема (или ее варианты) предусматривает также условия 
существования равновесия в играх с континуумом действий. Однако некото-
рые игры в организации промышленности (например, аукционы, конкуренция 
Курно, игры размещения) имеют прерывные и/или квазивыпуклые функции 
выигрыша. Достаточные условия для существования равновесия чистых страте-
гий (с квазивыпуклыми функциями выигрыша) и равновесия смешанных стра-
тегий (где квазивыпуклость отсутствует) см. в [13, 14]. 

Теорему можно также использовать, чтобы доказать существование равно-
весия для версий концепции Нэша в случае неполной информации и динамики. 
Допустим, что у каждого игрока имеется только конечное число возможных чи-
стых стратегий. Точно так же при неполной информации у каждого г-го игрока 
есть только конечное число потенциальных типов |Tj| (т. е. есть только конечное 
число чистых стратегий). 

11.6.1.1. СУЩЕСТВОВАНИЕ БАЙЕСОВА РАВНОВЕСИЯ 

Достаточно трансформировать игру п игроков в игру l^il игроков. Это 
означает, что у каждого игрока есть |Т,| воплощений, играющих за свой соб-
ственный интерес (г-му игроку типа неважно, какой выигрыш он бы полу-
чил, если бы имел тип Это по-прежнему игра с конечным числом игроков и 
чистых стратегий. Следовательно, она допускает равновесие смешанных страте-
гий. Понятно, что стратегии равновесия в трансформированной игре являются 
равновесными стратегиями первоначальной игры. 
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11.6.1.2. СУЩЕСТВОВАНИЕ СОВЕРШЕННОГО РАВНОВЕСИЯ 

Для игр с совершенной информацией алгоритм обратной индукции Куна 
приводит к конструктивному доказательству существования совершенного рав-
новесия. В конечном счете существование совершенного равновесия исходит от 
общего доказательства для совершенного Байесова равновесия (хотя для игр с 
почти совершенной информацией существуют более простые доказательства). 

11.6.1.3. СУЩЕСТВОВАНИЕ СОВЕРШЕННОГО БАЙЕСОВА РАВНОВЕСИЯ 

Совершенное равновесие «дрожащей руки» [62] — более утонченное поня-
тие, чем последовательное равновесие Крепса и Уилсона [39], которое в свою 
очередь немного более утонченно, чем совершенное Байесово равновесие; по-
этому оно дает существование СВР и последовательное равновесие как побочные 
продукты. 

Рассмотрим нормальную форму игры. Для данного набора действий А{ для 
г-го игрока мы можем определить множество полностью смешанных стратегий 
этого игрока: 

crj(a,) = 1, > 0 для всех а, 

Это значит, что сг^(а,), вероятность того, что г-й игрок играет а, , должна быть 
строго положительной. 

Введем е; и пусть { £ ( а , ) } а . е д . обозначает набор чисел, таких что 0 < е(сц) < 
< е для всех а, . Теперь рассмотрим следующую задачу максимизации для г-го 
игрока: 

т а х П ' ( о ^ , п р и ограничении > е(сч) ДЛЯ всех (11.15) 

где сг_, = (<Ti,. . . , <7,-i, (?i+i,..., &п) — смешанные стратегии, сыгранные дру-
гими игроками. Иными словами, г-й игрок ограничен так, чтобы играть каждой 
из его возможных стратегий по крайней мере с малой вероятностью. 

«^-совершенное равновесие» — это множество (полностью смешанных) стра-
тегий {(т^}"=1, таких, что для некоторых { ^ ( а , ) } ^ ^ , , где 0 < г(а^) < £, <т, 
разрешает (11.15) для каждого г-го игрока. Другими словами, ^-совершенное 
равновесие — это равновесие Нэша в ограниченной игре. Для данной (е(а^)} та-
кое состояние равновесия Нэша существует согласно теореме Дебре. (Единствен-
ное отличие от доказательства существования равновесия смешанных стратегий 
в том, что смешанные стратегии должны принадлежать подмножествам сим-
плексов; однако оно не имеет значения, поскольку подмножества компактны и 
выпуклы). 

Совершенным равновесием «дрожащей руки» является любой предел 
^-совершенного равновесия, когда £ стремится к нулю. Так как пространство 
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стратегий компактно, такой предел существует. Поскольку функции прибыли 
П* непрерывны, любой предел является равновесием Нэша (из условия 11.15). 

Замечание 1. Когда игрок играет при разных наборах информации, это пред-
ставление равновесия обрывается, так как оно недостаточно усовершенствовано. 
Селтен вводит второе усовершенствование, которое работает как первое, но по 
так называемой нормальной форме с агентами. (Нормальная форма с аген-
тами предполагает учет каждого информационного множества как отдельного 
игрока с целевой функцией того игрока, чьим воплощением оно является. Это 
определяет нормальную форму с большим количеством игроков, к которой мо-
гут быть применены рассмотренные выше методы. Отличие от предыдущего 
подхода в основном то, что дрожание игрока в разных информационных мно-
жествах должно быть независимым, так что чем меньше дрожание, тем совер-
шеннее равновесие. Понятие равновесия «дрожащей руки» в действительности 
относится к этому второму уточнению). Обсуждение см. в [26]. 

Замечание 2. Главное втом, что совершенное равновесие «дрожащей руки» — 
это не только равновесие Нэша; это также и СБР. Именно здесь срабатывает 
введенный Селтеном прием — дрожание. Возмущенная игра, требующая мини-
мального дрожания £(а{), не содержит действия с нулевой вероятностью. Сле-
довательно, в расширенной форме (с нормальной формой, определенной при-
веденной выше игрой) нет события с нулевой вероятностью. Правило Байеса 
действует всюду, и равновесие Нэша автоматически удовлетворяет требование 
совершенства. (Чтобы представить это, вернитесь к игре 1. Если игрок 1 вы-
нужден играть R с вероятностью по крайней мере r(R) > 0, игрок 2 придает г, 
следующему за R, сколь возможно большую оценку. Следовательно, I не бу-
дет пределом оптимальной реакции на R, даже если e(R) стремится к нулю. 
Для нормальной формы игры построение Селтена дает только единственное рав-
новесие). Так что не заслуживающие доверия угрозы не являются ни частью 
равновесия Нэша возмущенной игры, ни частью равновесия «дрожащей руки» 
в пределе. 

Замечание 3. Тогда как Селтен работал с нормальной формой, Крепе и Уил-
сон [39] использовали расширенную форму и сделали больший акцент на убе-
ждения в информационном множестве. Они рассмотрели СБР, удовлетворяю-
щее требованию совместимости. Таким образом, наборы стратегий и убеждений 
в СБР должны быть пределом последовательности наборов стратегий и убежде-
ний, таким, что эти стратегии являются полностью смешанными и убеждения 
совместимы со стратегиями и правилом Байеса. По ходу этой сходящейся по-
следовательности стратегии не должны быть оптимальны при данных убежде-
ниях даже в ограниченном Селтеновом смысле. Они должны быть оптимальны 
лишь в пределе. Легко увидеть, что в сигнализирующей игре, изучаемой в раз-
деле 11.6.2.1, этот критерий совместимости не используется. Однако в более об-
щих играх вводится (среди прочего) последовательность убеждений различных 
игроков или одного и того же игрока при разных информационных множествах, 
даже при событиях с нулевой вероятностью. Крепе и Уилсон показали, что для 
«почти всех игр» последовательные равновесия и совершенное равновесие «дро-
жащей руки» совпадают. 
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11.6.2. УТОЧНЕНИЯ 

Проблема, которой мы усиленно избегали в тексте, это обычная и значи-
тельная множественность равновесий в динамических играх с неполной и несо-
вершенной информацией. Чтобы понять, почему этот вопрос часто возникает, 
рассмотрим игру, в которой у игрока 1 есть личная информация, он играет пер-
вым, а игрок 2, для которого важна информация об игроке 1, отвечает на его 
действие. (Такая игра будет называться ниже сигнализирующей игрой). Пред-
положим, что мы хотим исключить некоторое действие аг как равновесное дей-
ствие для игрока 1. (Для этого допустим, что в самом деле не оптимально 
для игрока 1, т. е. oi имеет «нулевую вероятность в равновесии» или нахо-
дится «вне равновесной траектории» и является «внеравновесным событием»). 
В этом событии правило Байеса не работает и принимаются любые убеждения 
по поводу типа игрока 1 после отклонения к сц. Во многих играх существуют 
такие типы для игрока 1, что если бы они были общеизвестны, то побудили бы 
игрока 2 предпринять действие, наносящее значительный урон игроку 1. На-
пример, если игрок 2 полагает, что у игрока 1 высокие предельные затраты или 
что спрос высок, он вступит на рынок или накопит значительную мощность. 
Теперь мы положим: рассмотрев игрок 2 сочтет, что тип игрока 1 таков, 
и он в самом деле предпримет действие, ухудшающее положение игрока 1; то-
гда в конце концов игрок 1 не предпочтет действие а\. Отклонение в сторону 
убеждений, лежащих вне равновесной траектории, создает некоторое отклоне-
ние в выборе равновесных действий; отказавшись от некоторых потенциально 
равновесных действий, можно превратить другие действия в равновесные. Сле-
довательно, неудивительно, что часто можно завершить игру с континуумом 
совершенных Байесовых равновесий. 

Но множественность, как обычно, порождает сомнения в самой природе рав-
новесия. Как игроки согласовывают отдельное равновесие? Выбирают ли они 
•фокальное» равновесие? Обучаются ли они? Если да, то каков процесс обуче-
ния? Многие недавние разработки в теории игр уточняют понятие равновесия, 
вводя ограничения на события вне равновесной траектории, где правило Бай-
еса не устанавливает ограничений. В нашем распоряжении есть почти дюжина 
уточнений совершенного Байесова равновесия. Хотя изменения в этой области 
происходят быстро, а эти заметки скоро устареют, давайте рассмотрим два та-
ких уточнения, которые часто использовались и просты в применении.2 8 

Раздел 11.6.2.1 (в нем мы следуем [26]) описывает простейшую игру, в ко-
торой возникают вопросы корректировки и совершенствования, — сигнализи-
рующую игру. Из-за сложности динамических игр с неполной информацией 
экономисты в области организации промышленности нашли много (возможно, 
слишком много) способов применения этой основной игры. Мы увидим, как 
применить два уточнения к этой игре. Раздел 11.6.2.2 содержит примеры ре-
шения. 

2 8 Б о л е е п о л н о е о б с у ж д е н и е у т о ч н е н и й с м . в [ 1 0 , 2 6 ] и в л и т е р а т у р е к э т и м д в у м 
с т а т ь я м . 
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11.6.2.1. СИГНАЛИЗИРУЮЩАЯ ИГРА 

Следующая игра названа сигнализирующей игрой, так как ее вариант был 
использован Спенсом [65] для изучения сигнализирования рынка рабочих мест. 
Имеются два игрока. Игрок 1 является ведущим (он также называется посыла-
ющим, так как посылает сигнал), игрок 2 — последующим (или получателем). 
У игрока 1 есть личная информация о его типе ty в Ту, он^выбирает действие ау 
в Ау (множество распределений вероятности на Ау есть Ау). Игрок 2, чей тип 
для простоты общеизвестен, наблюдает за ау и выбирает а2 в А2. Выигрыши 
равны n * ( a i , a 2 , t i ) , где г = 1 , 2 . До начала игры у игрока 2 есть первоначальные 
убеждения py(ty) о типе игрока 1. 

Игрок 2, наблюдая за ходом игрока 1, перед тем как выбрать свое действие, 
должен скорректировать свои убеждения по поводу ty и основывать выбор а2 на 
последующем распределении py(ty \ ау). Как образуется это последующее рас-
пределение? Как и в Байесовом равновесии, действие игрока 1 должно зависеть 
от его типа. Пусть a * ( i i ) в Ау будет обозначать эту стратегию (как и раньше, это 
понятие допускает смешанную стратегию). Поэтому, вычисляя а*(-) и наблюдая 
ау, игрок 2 может с помощью правила Байеса скорректировать Pi( - ) в р ^ - | a j ) . 
В мире рациональных ожиданий игроку 1 следует предвидеть, что его действие 
также повлияет на действие игрока 2 через последующие убеждения. 

Определение. Совершенное Байесово равновесие (СБР) в сигнализирую-
щей игре — это набор стратегий a*(<i) и а2(ах) и последующих убеждений 
(Pi ( f i I a i ) ) . таких, что 

а2 

сл 
С1 

а2 
а х ) П 2 ( а Ь 1 

и 

р 2 a*(ty) е 

(В) py(ty | ау) получено из первоначальных pi(-)» ai и a * ( 0 с помощью пра-
вила Байеса (когда оно применимо). 

(Рх) и (Р2) — условия совершенства. (Pj) утверждает, что игрок 2 опти-
мально реагирует на действия игрока 1 при его последующих убеждениях в 
отношении ty. (Р2) демонстрирует оптимальное поведение игрока 1 по Шта-
ке^ьбергу; заметьте, что оно учитывает влияние ai на действие игрока 2. (В) 
соответствует применению правила Байеса. Квантор, «когда его можно приме-
нить», происходит из того факта, что если ау не является частью оптимальной 
стратегии игрока 1 для некоторого типа, то наблюдение ау есть событие нуле-
вой вероятности, а правило Байеса не связывает последующие убеждения. Тогда 
признаются любые последующие убеждения ру(• | ах). 

Оба уточнения, приведенные ниже, накладывают ограничение на «разум-
ные» убеждения, следующие за внеравновесным действием ау. 
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УСТРАНЕНИЕ СЛАБО ДОМИНИРУЕМЫХ СТРАТЕГИЙ 

Пусть а\ и а[ будут обозначать два действия в . 

Определение 1 . a i слабо доминируется а[ для типа t \ в Т \ , если для всех 
й2 и а'2 в А 2 

П ^ а ь а г , * ! ) < ^ ( « 1 , « а , t i ) (11-16) 
(по крайней мере с одним строгим неравенством для некоторого (a 2 ,a ' 2)) . ai 
слабо доминируется для типа t i , если оно слабо доминируется некоторым дей-
ствием а'г для типа . 

Теперь предположим, что аг не является равновесным действием (т. е. ни-
какие типы не играют его в состоянии равновесия). Хотя правило Байеса допус-
кает любые последующие убеждения pi(- | a j ) , игроку 2 не следует рассчитывать 
на типы, для которых aj является (слабо) доминируемой. Поэтому для данного 
действия ai мы определяем 

J = £ Ti | ai слабо доминируется для типа ti}. 

«Разумное» ограничение на убеждения, следующие за a l f состоит в том, что 
p i ( • | a i ) имеет поддержку Т \ — J , т . е . 

(Мы допускаем, что Т\ счетно, и используем знак сложения, но это неважно для 
доказательства). Так как мы ограничиваем убеждения, мы снижаем количе-
ство потенциальных выигрышей вне равновесной траектории и, следовательно, 
усложняем поддержание состояния равновесия. 

В дальнейшем мы можем уточнить понятие равновесия посредством увели-
чения набора слабо доминируемых стратегий. Определение 1 требует, чтобы а\ 
доминировалось а[ для любых ответных действий а2 и а ' 2 . Но не все ответные 
действия вероятны. В конце концов игрок 2, независимо от его последующих 
убеждений, предпримет оптимальное действие. Итак, давайте введем набор луч-
ших ответов (best reaction; в дальнейшем BR. — Прим. ред.) на некоторое 
действие для произвольных последующих убеждений рх: 

a i ) = arg max ( У* P i ( t i ) I I 2 ( a i , а 2 , f j ) . 

В дальнейшем пусть 

будет обозначать набор лучших ответов игрока 2, когда его последующие убежде-
ния охватывают все подмножества / данного типа. В частности, B R ( T i , a i ) — 
это весь набор потенциально лучших ответов на а \ . 

BR (1,аг)= U 
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Более сильное ограничение на внеравновесные убеждения начинается с за-
мены «для всех а2 и а'2 в А2* в определении 1 на «для всех а2 в BR(Ti ,a i ) и 
а'2 в BR(Ту , а [ )* . Это увеличивает количество слабо доминируемых стратегий 
и осложняет допустимую поддержку последующих убеждений. (Требования, 
чтобы а2 и а2 были лучшими ответами, связаны с повторным устранением до-
минируемых стратегий, рассмотренным в тексте). 

УСТРАНЕНИЕ РАВНОВЕСНЫХ СЛАБО ДОМИНИРУЕМЫХ СТРАТЕГИЙ 

Часто существует слишком мало типов, для которых ау слабо доминируется, 
чтобы достаточно связать последующие убеждения. «Интуитивный критерий» 
[10, 38] предлагает увеличить количество доминируемых стратегий, учитывая 
стратегии, доминируемые предполагаемым равновесным исходом.2 9 Рассмо-
трим предложенное равновесие с выигрышем П 1 * ^ ) для типа ty. Предполо-
жим, что игрок 1 отклоняется от своей равновесной стратегии и предпринимает 
внеравновесное действие ау. 

Определение 2. ах — это равновесное, слабо доминируемое действие для 
типа ty в Ту, если для всех а2 в BR(Ty,ay) 

П г(аг,а2,*1) < П 1 * ^ ) , (11.16') 

по крайней мере с одним строгим неравенством для некоторого а2 в BR(Ti ,ai ) . 
Мы снова можем рассматривать набор J типа ty, такой, что ai является 

равновесным, слабо доминируемым; нам нужно, чтобы игрок 2 рассчитывал 
только на типы ty в Ту — J. Идея в том, что если каждый на самом деле считает 
предложенное равновесие единственным разыгрываемым равновесием (основной 
принцип понятия равновесия), то игрок 2 знает, что у типов в J нет причин 
играть ау: какими бы ни были связанные последующие убеждения, для них 
нет ничего лучшего, чем следовать своей равновесной стратегии. Слабо доми-
нируемая стратегия автоматически является равновесной слабо доминируемой 
стратегией. 

Поэтому кажется естественным ограничить убеждения множеством Ту - J 
(см. прим. 32). Однако могут возникнуть следующие проблемы. К примеру, 
Ту — J может оказаться пустым. Следовательно, интуитивный критерий должен 
ограничивать убеждения Ty — J только тогда, когда удовлетворяется некое другое 
условие. Например, Чо и Крепе [10] предлагают ограничивать убеждения до 
Ту — J, когда выполняется следующее условие: для всех а2 в BR(Ti — J, ay) 
существует ty (в Ту — J), такое, что 

n 1 (ai ,a 2 , t i )>n 1 *(t i ) . (11.17) 

Условие (11.17) утверждает, что независимо от того, какие последующие утвер-
t ждения, не взвешенные по J, образованы, существует некоторый тип ty, кото-

рый хотел бы отклониться. 

2 9 П о д о б н ы й п о д х о д с м . в [6 , 11] ; д р у г о й п о д х о д с м . в [ 4 3 ] . Р а б о т а [ 1 0 ] с о д е р ж и т 
о ч е н ь п о л е з н о е о б с у ж д е н и е с о е д и н е н и я р а з л и ч н ы х у т о ч н е н и й и и х с в я з и с « к р и т е р и е м 
с т а б и л ь н о с т и » и з [37 ] . Н а ш а в е р с и я и н т у и т и в н о г о к р и т е р и я с л е д у е т и з [ 1 0 ] . А н а л и з 
п о н я т и й , с в я з а н н ы х с у с т р а н е н и е м р а в н о в е с н ы х д о м и н и р у ю щ и х с т р а т е г и й в б о л е е о б щ и х 
и г р а х , с м . в [9] . С у щ е с т в е н н о о т л и ч а ю щ и е с я у т о ч н е н и я с м . в [ 1 7 , 3 1 , 5 4 ] . 
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Интуитивный критерий, таким образом, требует, чтобы совершенное Байе-
сово равновесие не показывало действия а\ вне равновесной траектории и такого 
подмножества типов J, что а^ слабо доминируемо для всех типов в J, а усло-
вие (11.17) выполняется. (Для конечных игр совершенное Байесово равновесие, 
не удовлетворяющее интуитивному критерию, не является частью стабильного 
компонента в смысле Кольберга и Мертенса [37].3 0 Поэтому, исходя из вывода 
о существовании по Кольбергу—Мертенсу, состояние равновесия, удовлетворя-
ющее интуитивному критерию, существует). 

11.6.2.2. ПРИМЕРЫ 

Пример 1. 
Рассмотрим следующую игру [65]: игрок 1 (рабочий) выбирает уровень обра-

зования е и затем требует от игрока 2 (фирмы) заработную плату w. Таким 
образом, 

Игрок 2 тогда либо соглашается нанять рабочего за заработную плату w, либо 
нет; итак, 

А2 = { да, нет }. 

Пассивность фирмы в этой игре должна показать заинтересованность одновре-
менно нескольких фирм в данном рабочем. 

У рабочего может быть два типа, связанных с производительностью (вы-
раженной в долларах) в рамках любой фирмы: L < Я (так, что ti = L или 
t\ = Я ) , где L > 0. Рабочему известен его тип, а у фирмы есть первоначальные 
убеждения p \ ( L ) = а и р \ ( Н ) = 1 — а. Пусть 

будет означать среднюю производительность, вычисленную по первоначальным 
убеждениям. Последующие убеждения обозначаются 

? 1 ( Я Ы = 1 -

Рабочий инвестирует в образование е > 0. Для простоты допустим, что 
уровень образования рабочего не влияет на его производительность. Стоимость 
образования для рабочего, однако, зависит от типа рабочего. Более произво-
дительный рабочий обучается при более низких затратах. (Это условие часто 

3 0 С м . [10 , 3 8 ] . Ч о и Собел [ 1 1 ] о б н а р у ж и в а ю т п р о с т ы е у с л о в и я ( в к л ю ч а я с в о й с т в о 
е д и н с т в е н н о г о п е р е с е ч е н и я и т о , ч т о « о т п р а в и т е л и » всех т и п о в и м е ю т о д и н а к о в о е н а п р а -
в л е н и е в о т н о ш е н и и о т в е т а п о л у ч а т е л я д а н н о г о с о о б щ е н и я ) , т а к и е , ч т о в с и г н а л и з и р у ю -
щ е й и г р е е с т ь е д и н с т в е н н о е с т а б и л ь н о е р а в н о в е с и е (это р а в н о в е с и е т о г д а я в л я е т с я р а в н о -
в е с и е м , в ы б р а н н ы м п о с р е д с т в о м у с т р а н е н и я р а в н о в е с н ы х д о м и н и р у ю щ и х с т р а т е г и й ) . 



702 Глава 11 Теория нек ] 

называют простым переходом (single crossing), сортировкой (sorting) или усло-
вием Спенса—Мирлиса). К примеру, допустим, что стоимость образования — 

e/ty. Выигрыш игрока 1 типа ty, получающего 
XD заработную плату w, равен 

П 1 = t r - - . 
h 

Кривые безразличия для двух типов' предста-
влены на рис. 11.8. Кривая безразличия типа 
L круче, чем кривая безразличия типа Я, 
так как данное повышение образования до-
роже обходится типу L и, следовательно, тре-
бует большего повышения заработной платы 
для того, чтобы этот тип остался на том же 
уровне полезности. 

£ Фирма принимает предложение, только ес-
ли w < E(ty\ay). Любое w < L всегда прини-
мается для любого уровня образования (в част-
ности 0) и отвергается любое w > Н. 

Сначала рассмотрим совершенное Байесово равновесие этой игры. Посмо-
трим на два потенциальных типа равновесия чистых стратегий (разделяющее и 
объединяющее) и исследуем, удовлетворяют ли эти состояния равновесия двум 
выше обсужденным критериям или нет. 

Разделяющее равновесие. Два типа рабочих выбирают два разных уровня 
образования. Тип ty получает заработную плату ty.31 Тип с низкой производи-
тельностью, L, обязательно выбирает е(Ь) — 0 (если бы он инвестировал е > О, 
то его полезность, равная L — е / L , была бы ниже полученной без образования, 
которая по крайней мере составляет L). Тип с высокой производительностью 
выбирает е > 0. Определим уровни образования 0 < s < г с помощью 

е 
Рис. 11.8. 

Я ' 
Вербально — типу с низкой производительностью все равно, не инвестиро-

вать в образование и быть узнанным (получить зарплату L) или инвестировать s 
в образование и оказаться в ряду типа с высокой производительностью (способ-
ного затребовать заработную плату Я ) . Чтобы быть узнанным, тип с высокой 
производительностью не захотел бы инвестировать больше, чем г (в то время как 
не инвестируя, он мог бы получить заработную плату по крайней мере равную 
L). Понятно, что разделяющее СБР дает уровень образования е в интервале [s, г], 
так к%к оно должно удовлетворять ограничению L > Я — е/L и Я — е / Я > L. 
И наоборот, любое е в [s, г] является частью СБР. Достаточно определить, что 
для внеравновесных уровней образования е' не принадлежит {0, е} , чтобы фирма 
рассчитывала на тип с низкой производительностью rj(e') = 1. Поэтому рабо-
чий с уровнем образования е' не может требовать больше, чем L, и, что легко 

31 Можно также мыслить равновесия, в которых ^(ti |ai) > w(ai) , однако такие 
состояния равновесия не удовлетворяют критерию уточнения. 
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проверяется, тип L предпочитает образование 0, а тип Я выбирает образование 
е. Таким образом, получаем континуум разделяющих состояний равновесия. 

Однако, когда мы устраняем слабо доминируемую стратегию и формируем 
внеравновесное убеждение, сохраняется только одно разделяющее равновесие. 
Для этого заметьте, что любое е, строго большее, чем s, доминируется уровнем 
образования 0 для типа L. (Инвестируя 0, рабочий с низкой производитель-
ностью получает по крайней мере L; инвестируя е, он получает самое большее 
Я — e/L < L). В частности, любое е в [5, г] должно приводить к 77(e) = 0 (так, 
что можно потребовать w — Н). Поэтому, чтобы быть раскрытым, типу Я не 
надо инвестировать больше чем s, и мы остаемся с единственным разделяющим 
равновесием, при котором тип с высокой производительностью инвестирует на 
«уровне самого дешевого разделяющего равновесия» («least-cost separating equi-
librium level») 5 (это состояние равновесия также удовлетворяет интуитивному 
критерию). 

Объединяющие равновесия. Существует также много объединяющих СВР. 
Предположим, что оба типа выбирают уровень образования е. Соответствующая 
зарплата, которую можно потребовать, — это М. Чтобы навязать такое рав-
новесие, лучше всего выбирать внеравновесные убеждения Т](е') = 1 для е' ф е 
(так, что заработная плата равна L, следующей из е ') . Это, как и раньше, 
дает наименьший повод отклоняться от е. Теперь при таких убеждениях са-
мым прибыльным отклонением будет выбор е' = 0. Таким образом, чтобы е 
было объединяющим равновесием, нужно, чтобы М — e/L > L и М — е / Я > L. 
Следовательно, любой уровень образования е, удовлетворяющий М — е / L > L, 
определяет объединяющее равновесие. Итак, имеем континуум объединяющих 
равновесий с уровнями образования в интервале [0,г>], где 0 < v < s. 

Это простое устранение слабо доминируемых стратегий не уменьшает мно-
жества объединяющих равновесий. В противном случае интуитивный критерий 
устраняет их все. Чтобы это увидеть, см. рис. 11.8. Предположим, что оба типа 
объединяются в точке А = {e,w}. Предположим, что игрок 1 отклоняется и 
выбирает 

В = {е + Se, w -

Точка В включает больше образования и повышение зарплаты, которое бо-
лее чем компенсирует повышение образования для типа с высокой производи-
тельностью, но не для типа с низкой производительностью. Выбор В является, 
таким образом, равновесно доминируемым для типа L (но не для типа Я ) . Итак, 
после точки В фирме следует сформировать убеждения rj = 0 и ожидаемую при-
быль Я — (w + 6w). Но w < М < Я, так что при малом Sw фирме следует 
принять предложение В. И следовательно, тип Я должен выбрать В, а не Л. 3 2 

Таким образом, объединяющее равновесие в А не удовлетворяет интуитивному 

3 2 О д н а к о , е с л и ф и р м а у б е ж д е н а т и п о м с в ы с о к о й п р о и з в о д и т е л ь н о с т ь ю , ч т о т и п с 
н и з к о й п р о и з в о д и т е л ь н о с т ь ю н и к о г д а н е о т к л о н и т с я к т о ч к е В , о н а т а к ж е д о л ж н а и м е т ь 
н е к о т о р ы й с о м н е н и я в т о м , д е й с т в и т е л ь н о л и А я в л я е т с я о б ъ е д и н я ю щ и м р а з м е щ е н и е м . 
Д р у г и м и с л о в а м и , е с л и о б щ е и з в е с т н о , ч т о п о п ы т к и у б е д и т ь ф и р м у в т о м , ч т о т о ч к а В 
в ы б р а н а т и п о м Н , в о з ы м е л и д е й с т в и е , т о ч к а А н е п р е м е н н о с и г н а л и з и р у е т , ч т о р а б о ч и й 
и м е е т т и п L , т а к к а к он о т к л о н и л с я бы к В , е с л и бы б ы л т и п а Н . Т а к и м о б р а з о м , ф и р м а 
с н и м а е т п р е д л о ж е н и е А, и д а ж е т и п L в ы и г р ы в а е т , п р е д л а г а я В, а не А. С л е д о в а т е л ь н о , 
не о ч е в и д н о , ч т о всем и з в е с т н о , б у д т о о т к л о н е н и е к В с и г н а л и з и р у е т о т и п е с в ы с о к о й 
п р о и з в о д и т е л ь н о с т ь ю (это у т в е р ж д е н и е б ы л о п р е д л о ж е н о Д ж о з е ф о м С т и г л и ц е м ) . Обсу-
ж д е н и е д а н н о й п р о б л е м ы с м . в [10 ] . 
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критерию. (Вообще интуитивный критерий не всегда устраняет все объединяю-
щие равновесия. Контрпримером является другая сигнализирующая игра, игра 
ограничивающей цены, — см. [26]. Другие примеры могут быть построены в 
более сложных играх, таких, как игры торга). 

Следовательно, в этой игре интуитивный критерий отбирает единствен-
ное равновесие чистых стратегий.33 Интуитивный критерий распоряжается 
также равновесиями смешанных стратегий (или гибридами, или полуразделя-
ющими).3 4 

Представим теперь пример очень похожей структуры из промышленной ор-
ганизации. Он прямо следует из примера с сигнализированием рынка рабочих 
мест. 

Пример 2. 
Рассмотрим игру Курно с асимметричной информацией, используемую в 

тексте для объяснения понятия Байесова равновесия, в которую, однако, играют 
последовательно, а не одновременно [27]. Имеются две фирмы (г — 1, 2). Фирма 
или игрок 1 выбирает выпуск ay = qy. Фирма или игрок 2, увидев qy, выбирает 
выпуск а2 = 9г- Выигрыши равны 

где ty — свободный член линейной кривой спроса (за вычетом общих удельных 
затрат). Если ty общеизвестно (случай с полной информацией), то функция 
реагирования фирмы 2 

„ , . - «1 92 = 

а фирма 1 максимизирует 

Это ведет к qy = ty/2 и q2 = h/A. Прибыли составят П1 = ( t j ) 2 / 8 и П2 = 

Теперь допустим, что фирма 1 (укоренившаяся) имеет большую информа-
цию о спросе. Перед тем как выбрать qy, она узнаёт ty. Этот параметр или тип 
может иметь оценку L или Н при 0 < L < Н. Фирма 2 имеет первоначаль-
ные вероятности py(L) = а и ру(Н) = 1 — а. Перед тем как выбрать q2, она 
рассматривает только qy и корректирует свои убеждения: 

33Альтернативный способ выбора этого равновесия см. в [55]. 
3*Равновесие, выбранное по интуитивному критерию или по критерию стабильности, 

является дискретным в убеждениях фирмы по поводу рабочего. Когда а = 0 (это озна-
чает: всем известно, что рабочий имеет тип Н), рабочий не инвестирует в образование 
и получает заработную плату Н. В случае строго положительной а рабочий типа Н все 
еще получает заработную плату Н, но должен инвестировать е = s в образование (где 
s — постоянная величина и не сходится к 0). Эта последовательность является общим 
свойством сигнализирующей модели Спенса. Дополнительный материал см. в [20]. 

Чтобы увидеть это, начните с удвоения рассуждений, использованных выше для объ-
единяющих состояний равновесия. 
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Очевидно, что фирма 2 реагирует оптимально при своих последующих убе-
ждениях; итак, она максимизирует 

Оптимальная реакция, 

- 1 ? Ы ] я -

растет вместе с убеждениями фирмы 2, что спрос высок. Поэтому у фирмы 1 
есть стимулы убедить фирму 2 в том, что спрос низкий. Выведем сначала «мо-
нотонность» из ограничений совместимости стимулов. Грубо говоря, фирма 1 
выбирает большее количество, когда спрос высок.35 Пусть qx и q[ обозначают 
оптимальные действия для типов I и Я соответственно. (Мы допускаем воз-
можность существования нескольких таких действий). Оптимальность требует, 
чтобы 

qi(L - - Д2Ы) > q'^L -q[ -R2 

q[(H - q[ - R2(q[)) > qx{H - ?1 -

Сложение этих двух неравенств дает 

что ведет к желаемой монотонности. 
Теперь найдем объединяющие и разделяющие равновесия (чистых страте-

гий). Введем ряд условий. Эти условия выполняются при Я = 4, L — 3 и 
а = 0.8. (Эти количественные оценки облегчают вычисления). 

Разделяющие равновесия. В разделяющих равновесиях тип фирмы распо-
знается по ее выпуску. Тип Я, следовательно, играет своим количеством (при 
полной информации) Я / 2 . 3 6 Ограничения совместимости стимулов требуют, 
чтобы тип t\ не захотел выбрать количество, выбранное tПонятно, что тип L 
не хочет выбирать Я / 2 . Во-первых, Я / 2 не максимизирует прибыль для типа 
L при полной информации об L. Во-вторых, игра Я / 2 несет информацию о 

3 5 Э т о у с л о в и е , к о т о р о е м о ж н о п о л у ч и т ь в б о л ь ш е м к л а с с е и г р ( в к л ю ч а я п р е д ы д у щ у ю 
с и г н а л и з и р у ю щ у ю и г р у с р ы н к о м р а б о ч и х м е с т ) , в ы т е к а е т и з у с л о в и я С п е н с а — М и р л и с а , 
к о т о р о е м о ж н о з а п и с а т ь к а к 

dh V ) > 

3 6 Е с л и б ы т и п у Н п р и ш л о с ь и г р а т ь q i в р а в н о в е с и и , е г о п р и б ы л ь с о с т а в и л а б ы 

2 - 2 

где первое н е р а в е н с т в о в ы т е к а е т из м а к с и м и з а ц и и п р и п о л н о й и н ф о р м а ц и и , а в т о р о е — из 
того , ч т о о ж и д а н и е t \ , о б у с л о в л е н н о е т е м , ч т о ф и р м а 1 и г р а е т Н / 2 , н е м о ж е т п р е в ы с и т ь 
Я . 
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том, что спрос высок, и ведет к большему, чем при полной информации, вы-
пуску фирмы 2. Важное ограничение стимула состоит в том, что тип с высоким 
спросом не хочет играть количеством qy типа с низким спросом; так что 

Я 2 

(11.18) 

Для разнообразия допустим, что условие (11.18) нарушается при выпуске с пол-
ной информацией типа (qy = L/2): 

(11.19) 

Легко проверяется, что (11.19) удовлетворяется, если L достаточно близко к 
Я. (Дело в том, что при L ~ Я изменение в выпуске типа Я, с целью за-
явить, что он является типом L, имеет только прямой эффект второго порядка 
на его прибыль, но ведет к снижению первого порядка в выпуске фирмы 2 и, 
следовательно, к косвенному увеличению первого порядка прибыли фирмы 1). 
Неравенство (11.19), монотонность выпуска по типу и вогнутость правой части 
(11.18) означают, что разделяющий выпуск q не должен превышать s < X / 2 , 
где s — меньший корень (11.18) (к примеру, для Я = 4 и 1 = 3« = 1). С 
другой стороны, qy не может быть слишком малым (иначе тип X не захотел бы 
выбрать qy, даже если это дает информацию о том, что спрос низок); так что 
обязательным условием является 

L - qy 
> max х ( L — x — 

H - x 
(11.20) 

где правая часть вычисляется при самых пессимистических допущениях, что 
выпуск х несет информацию о высоком спросе. Легко видеть — (11.20) и пре-
дыдущий анализ предполагают, что qy должно принадлежать некоторому интер-
валу [г, s], где г — меньший корень (11.20) (при Я = 4 и I = 3 г принадлежит 
(ОД)). 

И наоборот, любое qy в [г, s] является выпуском типа X при разделяющем 
СБР. Чтобы получить этот результат, достаточно определить, что при внерав-
новесных количествах q[, не принадлежащих {qy,H/2}, фирма 2 полагает, что 
спрос высок. Исходя из (11.20) тип X предпочитает играть qy. Из определения 
Я / 2 видно, что тип Я предпочитает играть Я / 2 . Таким образом, существует 
непрерывный ряд разделяющих СБР. 

Как и в примере 1, устранение слабо доминируемых стратегий ведет к един-
ственному разделяющему равновесию: разделяющему равновесию с наимень-
шими удельными затратами в s. Это следует из того, что игра qy < s домини-
руете^ игрой Я / 2 для типа Я (из определения 5). Таким образом, при qy < s 
фирме 2 следует считать, что спрос низкий. В свою очередь типу X не нужно 
выбирать выпуск меньший s, чтобы показать, что спрос низкий. 

Объединяющие равновесия. Пусть q обозначает объединяющее количество 
(оба типа играют q в состоянии равновесия). Последующие убеждения фирмы 2 
о свободном члене, следующем за qy, остаются неизменными: 
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Таким образом, прибыль типа ^ составляет 

М — Q\\ ( М 

Лучший способ сохранить q\ как объединяющий выпуск СБР — это допустить, 
что фирма 2 полагает, будто спрос высок, когда она видит q[ ф q\. Таким 
образом, q\ будет в самом деле объединяющим равновесным выпуском, если и 
только если 

Я - х ' 
max х [ L — х — ) (11.21) 

и ( х { Н - х - = Я 2 / 8 . (11.22) 

Как легко проверяется, (11.22) определяет интервал допустимых q\, кото-
рый вмещает Я / 2 . Неравенство (11.21) также определяет интервал, располо-
женный справа от г. В самом деле, при наших числовых оценках (Я = 4, 
L = 3, а = 0.8) этот интервал также содержит Я / 2 . Поэтому множеством объ-
единяющих выпусков является интервал, содержащий Я / 2 . 

Чтобы устранить этот континуум объединяющих равновесий, мы можем ис-
пользовать интуитивный критерий. Пусть q\ будет объединяющим равновесием. 
Определим q[ < дг с помощью наименьшего корня уравнения 

Теперь игра qx — е (е положительно и мало) есть равновесие, доминируемое для 
типа Я, но не для типа L. Таким образом, последующие убеждения фирмы 2 
должны основываться на всех весах типа L, вытекающих из выпуска q[ — е. Но 
исходя из (11.23) тип L предпочитает игру q[ — £ игре q i . Поэтому qi больше не 
является объединяющим выпуском. 

Упражнение 11.13**. Рассмотрим игру Штакельберга, исключив, что t\ не-
прерывно распределено на интервале [L,H], вместо того чтобы иметь два зна-
чения в I и Я. Найдем разделяющее равновесие. Тип t\ выбирает выпуск 
<7i = <3i(*i), где Q\ строго возрастающая и дифференцируемая; обратной функ-
цией Qi является Т. Таким образом, T(q\) — это тип, выбирающий выпуск 
«1-

1. Покажите, что Т удовлетворяет дифференциальному уравнению 

2. Каково граничное условие? Проверьте, что решением является 
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3. Докажите, что T(s) > L, где s есть разделяющий выпуск с наименьшими 
затратами в дискретном случае. 

Упражнение 11.14**.37 В главе 4 мы видели, что в отсутствие неопределен-
ности монопольный производитель становится монопольным розничным (или 
оптовым) торговцем — окончательным претендентом на его продажи. Это озна-
чает, что производитель назначает промежуточную цену, равную его предель-
ным затратам, и захватывает прибыль розничного торговца посредством пла-
тежа в твердой сумме (платы за франшизу). Это упражнение показывает, что 
когда у производителя есть частная информация о спросе на его продукт, он мо-
жет назначить цену, превышающую его предельные затраты (и уменьшить плату 
за франшизу), в целях сигнализации. Монопольный производитель с предель-
ными затратами с назначает двухставочный тариф монопольному розничному 
торговцу: T(q) — А + pwq, где q — количество, купленное и перепроданное 
розничным торговцем; рщ — промежуточная цена; А — плата за франшизу. 
Окончательным спросом на продукт будет q = ty — р, где р — потребительская 
цена, выбранная продавцом. Для простоты примем, что затраты розничного 
торговца равны нулю. Игрок 1 (производитель) ходит первым и предлагает кон-
тракт ау = { A , p w } . Игрок 2 (розничный торговец) принимает либо отклоняет 
контракт, и если принимает — выбирает цену для потребителей. Таким обра-
зом, а.2 = { да или нет, р}. Он принимает контракт, если и только если его 
прибыль не отрицательна. 

1. Вновь получить результат, показывающий, что при полной информации 
0 t\ равновесный контракт есть pw — с и А = (t\ — с ) 2 / 4 . 

2. Допустим, что только производителю известно t\. Этот параметр (тип) 
может принять оценки L или Н (0 < L < Н). Розничный торговец узнает 
уже подписав контракт, но еще не выбрав р. Проанализируйте еще раз примеры 
1 и 2, чтобы показать, что тип L назначает промежуточную цену, равную с, а 
тип Н назначает промежуточную цену, строго превышающую с. (Докажите, что 
промежуточная цена — это неубывающая функция t \ . Найдите разделяющее и 
объединяющее равновесия. Используйте устранение доминирующих стратегий 
и интуитивный критерий). 

pal 
це 

яв 
те 

ау 

У] 

Ki 

OI 

ОТВЕТЫ И УКАЗАНИЯ 

Упражнение 11.1 

1. Существуют три информационных множества. 
2. Это очевидно. » 

Упражнение 11.2 

1%Пусть b = maxj^, bj; изменения b\ в (&i -f оо) не влияют на благосостояние 
г-го ценопредлагателя; он в любом случае получает продукт и платит Ь. Точно 
так же изменения Ь{ в [0,6) не влияют на его благосостояние. Допустим > b. 
Тогда назначение цены bi < 6, а не v{ снижает благосостояние г-го ценопред-
лагателя на (vi — Ь) — 0 > 0. Если Vi < b, назначение цены bi > b снижает 
его благосостояние на 0 — (Vi — b) > 0. Если г;, = Ь, г-му ценопредлагателю все 

3 7 Э т о у п р а ж н е н и е б е р е т н а ч а л о и з д и с к у с с и и с Э р и к о м М э с к и н о м . 
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равно — получить продукт (за цену Ь) или нет. Он также может предложить 

2. Очевидно. 
3. Объяснение в ответе 1 не зависело от уровня Ь, так что назначение Ь{ = Vi 

является оптимальным для любого Ь. Следовательно, предложение действи-
тельной ценности всегда оптимально (и является доминирующей стратегией) на 
аукционе второй предлагаемой цены. 

Упражнение 11.3 

1. Общественное благосостояние составит 

7 i ( M i ) = - С ( а ) + (а, 0,) + constant, 

как следует из бюджетного ограничения правительства. 
2. С этими трансфертами и при любых объявленных другими потребителями 

оценках _ _ __ _ __ 
(01, . . . , 0| - 1 , " Л — Л 

платежная функция потребителя г 

Но из определения а* мы имеем для всех а 

Это значит, что а * ( 0 , , 0 _ , ) оптимально для профиля предпочтений (0,, 0 _ , ) . Не-
равенство выполняется, в частности, для любого а = а*(0, , которое может 
навязать г-й потребитель, обманывая и объявляя в{ вместо 0,. Следовательно, 
объявление 0j оптимально, независимо от того, каковы объявления других по-
требителей. 

Плановик может поэтому осуществить первое наилучшее размещение, если 
денежные трансферты ничего не стоят обществу. Этот механизм известен бла-
годаря [12, 32]. 

В общем правительственный бюджет, 

не сбалансирован. В [29] показано, что не существует механизма доминирую-
щей стратегии, который включает первое наилучшее размещение и балансирует 
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бюджет. Наилучшее размещение и сбалансированный бюджет можно получить, 
если согласиться принять более слабое понятие равновесия: концепция Байесова 
равновесия развита в разделе 11.4 (см. [2, 15]). 

Упражнение 11.4 

Равновесиями чистых стратегий Нэша являются 

{ а * = L , a%(L) = / , а £ ( М , R) = I или г} 

Упражнение 11.5 

1. Если местоположения различаются, приближение к сопернику увеличи-
вает рыночную долю (равную прибыли при отсутствии ценовой конкуренции). 
Поэтому местоположение должно быть идентично. Если общее местоположение 
не является серединой сегмента, незначительное движение к центру увеличивает 
рыночную долю. 

2. Предположим, что три фирмы не расположены в одной точке. Фирма, 
расположенная слева или справа, получила бы рыночную долю, двигаясь по на-
правлению к сопернику. Поэтому фирмы должны располагаться идентично и 
получить каждая треть рынка. Однако, двигаясь незначительно либо вправо, 
либо влево от этого общего пункта, фирма может получить приблизительно поло-
вину рынка или больше. Поэтому не существует равновесия чистых стратегий. 
Проблему существования равновесия смешанных стратегий см. в [13, 14]. 

a P j - Потребитель г максимизирует 

Упражнение 11.6 

ПуСТЬ P - t ЕЕ ] 

что дает 
g,(P-i+pi) = 1. 

Условие первого порядка является достаточным и определяет единственный 
оптимум, так как функция строго вогнута и д'(0) > 1, <7'(+оо) < 1. Общий 
выигрыш Р = Р _ , -f pi задан 

9'{Р) = 1. 

Очевидно, что общественные расходы слишком малы (благодаря проблеме сво-
бодного наездника). Оптимальные общественные расходы, Р * , максимизируют 
{пд(Р) — Р ) , так что д'(Р*) = 1 /п, подразумевая Р* > Р. Хотя общие рас-
ходы Р определены, индивидуальные — нет. Любое {рх,... ,рп}, такое, что 
pi + . . . + Рп = Pt является равновесием. 

Множественность равновесий, подобно одному равновесию в этом упраж-
нении, возникает, когда размер общественного блага фиксирован (к примеру, 
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проект внедряется только тогда, когда Р > Р) . Однако множественность воз-
никает не во всех моделях, касающихся частного обеспечения общественным 
благом.38 

Упражнение 11.7 

Пусть Т = 2. Игрок 2 делает последнее предложение: он предлагает х2 = О, 
что является наименьшей долей, принимаемой игроком 1. Поэтому игрок 2 
получает 1. Он согласится дать х\ игроку 1 в первом периоде, только если 
1 - zi > 6(1). Таким образом, игрок 1 предлагает хх = 1 — 6. 

Пусть Т — 3. Нам известно, что, если игрок 2 делает предложение во втором 
периоде, он получает 1 — 6, так как осталось ровно два периода. Итак, игрок 1 
должен дать ему по крайней мере 1 - х\ > 6(1 — 6). 

Следовательно, xj = 1 — 6 + б2 . 
Пусть Т = 4. Из трехпериодной игры мы знаем, что, если игрок 2 отвергает 

предложение в момент 1, он получает 1 — 6 + б 2 . Поэтому 

1 - X! = 6(1 - 6 + Х 1 = 1 - 6 + б2 - б3 

Распространяя на все периоды, мы получаем в пределе 

. „ ,0 1 - 6 1 
1 - б2 

Упражнение 11.8 

Следующая замечательно простая версия доказательства Рубинстейном един-
ственности взята из [64]. Предположим, игрок 1 делает предложение. По-
скольку игрок 2 получает в следующем периоде самое большое V2 (совершенство 
требует, чтобы равновесие также поддерживалось^со следующего периода), при-
нимается предложение х\, такое, что 1 — хх = 8V2. Следовательно, 

V l > x l = l - SV2. (11.24) 

Точно так же самое большее, что теперь может получить игрок 1, это V\ < 
< 1 — W_2, но W_2 > 6V_2, так как игрок 2 всегда может отклонить предложение 
и ждать своей очереди. Следовательно, 

< 1 - 6 К 2 - (11.25) 

Похожие уравнения выполняются, когда предложение делает игрок 2: 

• (11.26) 
V 2 < l - 8 V X . (11.27) 

3 8 К а к у п р а ж н е н и е р а с с м о т р и т е « в ы п у к л ы е в л о ж е н н ы е з а т р а т ы » — C t (pi), г д е 
С- > О, С" > О, С ' ( 0 ) < 1 и С - ( + о о ) > 1 , — и п о к а ж и т е способ в ы ч и с л е н и я Р к а к 
ф и к с и р о в а н н о й т о ч к и . Ч т о п р о и з о й д е т , е с л и п о т р е б и т е л ь и м е е т р а з н ы е д \ в м е с т о р а з -
н ы х С ' ? 
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Теперь (11.24) и (11.27) дают 

а (11.25) и (11.26) дают 

Так как, по определению, V_X<V\, 

Точно так же 

(11.28) 

(11.29) 

Такие же уравнения выполняются для игрока 2. Так как оценки единственны, 
хорошо видно, что равновесные стратегии также единственны и что они явля-
ются стратегиями, описанными в тексте. 

Упражнение 11.9 

1. На дереве игры есть три узла, которые также являются информацион-
ными множествами. Используем алгоритм обратной индукции Куна: власти 
начинают расследование, если и только если они наблюдают хищническую по-
литику. Следовательно, фирма не ведет хищническую политику в состоянии 
равновесия. 

2. Игровое дерево такое же, как и в вопросе 1, за исключением того, что два 
узла, следующие за решением фирмы, образуют одно информационное множе-
ство. Если фирма ведет хищническую политику в состоянии равновесия, власти 
узнают это и фирме приходится прекратить такую политику. Если она не ве-
дет эту политику, расследование не начинается, так что хищническая политика 
была бы выгодной. Следовательно, равновесия чистых стратегий не существует. 
Предположим, фирма ведет хищническую политику с вероятностью х, а власти 
проводят расследование с вероятностью у. Так как обе стороны безразличны к 
их двум чистым стратегиям, х и у заданы уравнениями 

хс — с x(s - с) — (1 — х)с = О 

~У{Р ~ 9) + (1 - У)9 = О 

Упражнение 11.10 

Участник торгов с оценкой t максимизирует 
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После упрощения условие первого порядка имеет вид 

(< - Ь)Ф(6) = 

Это условие не должно выполняться при t = Ф(6), что приводит к дифференци-
альному уравнению первой степени в Ф(Ь). 

Для F(x) = ха получаем Ф(Ь) = kb, где 

а(п — 1) 

Предлагаемая цена стремится к истинной оценке (т. е. к стремится к 1), когда 
количество участников торгов стремится к бесконечности. 

Упражнение 11.11 

1 , 2 . Выигрыш ex post победителя составляет 

Так как Ф( ) — неубывающая функция, 39 

Это намного более общий результат; см. [46]. 
3. Допустим Ф(6) = kb. Записав условие первого порядка и введя Ф(6;) = ж,-, 

получим к = 2 — 1 /к, или к = 1. Каждый участник торгов предлагает личную 
информацию. 

Упражнение 11.12 

1. Решить с помощью обратной индукции. Если на рынок вступает един-
ственный новичок, укоренившейся фирме лучше пойти на уступки. Следова-
тельно, новичок не входит на рынок. При множестве новичков укоренившаяся 
фирма соглашается на вход в последнем периоде; следовательно, последний но-
вичок входит на рынок. Поскольку исход последнего периода не зависит от хода 
предыдущих периодов, укоренившаяся фирма уступает к моменту п — 1; так что 
новичок входит в момент п — 1. И т. д. 

2. Единственный новичок. Понятно, что новичок остается вне рынка, если 
х > 1 / 2 , и входит, если х < 1 /2 . Если х = 1 / 2 , ему безразлично — вступать или 
оставаться вне рынка. Множество новичков. Рассмотрим момент п — 1; пред-
йоложим, что новичок вступает на рынок. Далее предположим, что «мягкая» 

3 9 Ч т о б ы ф о р м а л ь н о д о к а з а т ь э т о , в о з ь м и т е д в е о ц е н к и x j и х'- и в ы п и ш и т е « у р а в -
н е н и я с о в м е с т и м о с т и с т и м у л о в » : о п т и м а л ь н о е т р е б о в а н и е x j п р и в о д и т п о к р а й н е й м е р е 
к т а к о м у же в ы и г р ы ш у , к а к и о п т и м а л ь н о е т р е б о в а н и е x'j п р и и н ф о р м а ц и и х}, и н а о -
б о р о т . Э т о с п о с о б д о к а з а т е л ь с т в а , к о т о р ы й м ы и с п о л ь з о в а л и в г л а в е 1 , ч т о б ы п о к а з а т ь , 
ч т о м о н о п о л ь н а я ц е н а — н е у б ы в а ю щ а я ф у н к ц и я п р е д е л ь н ы х з а т р а т . 



714 Глава 11 Теория нек ] 

укоренившаяся фирма (с выигрышем —1 в случае хищнической политики) идет 
на уступки с вероятностью 1. Затем хищническая политика соблазняет укоре-
нившуюся фирму, которая всегда склонна к такой политике и ведет ее. Новичок 
п остается за пределами рынка, тогда как, если бы он увидел уступки в момент 
га — 1, он вступил бы. Ведя хищническую политику, мягкая укоренившаяся 
фирма получает —1 + 3 / 4 = —1/4 вместо 0 + 0 = 0. Таким образом, мягкая 
укоренившаяся фирма не ведет хищническую политику, а новичок входит на 
рынок, если x n _ i < 1 / 2 , и остается за пределами рынка, если x n _ i > 1 / 2 
(он безразличен при x n _ i = 1 /2) . Картина изменяется в момент п — 2. Пред-
положим, что мягкая укоренившаяся фирма ведет благоприятную политику с 
вероятностью 1. Тогда она получает 0 + 0 + 0 = 0. Ведя хищническую поли-
тику, она сдерживает будущий вход (так как тогда z „ _ i = 1) и получает 1 + 
+ 3 / 4 + 3 / 4 > 0. Может ли мягкая укоренившаяся фирма вести хищническую 
политику с вероятностью 1? Тогда после хищничества в момент п — 2 имеем 
x n _ i = хп—2 • Вспомните, что новичок остается за пределами рынка в момент 
п — 1, если xn-i > 1 /2 . Таким образом, если х п _ 2 > 1 / 2 , укоренившаяся фирма 
ведет хищническую политику с вероятностью 1. Если х п _ 2 < 1 / 2 , мягкая уко-
ренившаяся фирма должна делать случайный выбор между благоприятной и 
хищнической политикой, так что z n _ i = 1 / 2 . Пусть уп-2 обозначает веро-
ятность ведения хищнической политики мягкой укоренившейся фирмой. По 
правилу Байеса 

1 _ (1 - Хп-2)Уп-2 

2 (1 - Хп-2)уп-2 + Хп-2 ' 

Новичок в момент п — 2 желает войти на рынок, если 

( - 1 ) [ ® „ _ 2 + (1 - хп-2)Уп-г\ + ( 1 ) [ ( 1 - * п - 2 ) ( 1 - Уп-2)] > 0. 

Используя предыдущее правило Байесовой корректировки, это неравенство 
можно записать как 

Хп-2 < Т-
4 

(При хп 2 = 1 / 4 новичок выбирает случайно. В более общем смысле новичок 
остается за пределами рынка, если х > 1 / 2 " - 1 , и входит на рынок, если х < 
< 1 / 2 " - 1 . 

Упражнение 11 .13 
* 

1. Фирма 2 отвечает на q\ 

42 = 
Т Ы -

поскольку выявляет, что тип фирмы 1 есть T(qi). Следовательно, тип 
майЬимизирует 

Условие первого порядка по qi должно удовлетворяться при типе Ц = T(qi), 
чтобы у фирмы 2 были рациональные ожидания. Это приводит к дифференци-
альному уравнению. Легко проверить (используя условие первого порядка как 
тождество), что условие второго порядка выполняется. 
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2. Тип Я, скорее всего, выберет выпуск с полной информацией Я / 2 , так 
что Т ( Я / 2 ) = Я. 

3. Например, при Я = 4 h [ = 3S = 1и Т( 1) = 2 + 2 In 2 > I. С 
множеством типов существует больше ограничений стимула, чем только с двумя 
типами: тип Я не должен выбирать выпуск типа (Я — е), последний не должен 
выбирать выпуск типа (Я — 2е) и т. д. Типу L нужен более низкий выпуск, 
чтобы, например, обособиться от типа Я. 

Упражнение 11.14 

1. Розничный торговец максимизирует 

таким образом, наибольшая франшиза, которую можно потребовать, равна 

и розничная цена составит 

P ( ? w ) = 

4 

+ Pw 

Производитель затем максимизирует 

+ 
2. Чтобы получить монотонность, выпишите два ограничения на совмести-

мость стимулов. В равновесии выявляется тип с низким спросом, так что эф-
фективность требует, чтобы pw = с. Но тип с высоким спросом «доказывает», 
что спрос высок, выбирая р„ > с. Это происходит потому, что положительная 
маржа более важна при высоком спросе, чем при низком. Таким образом, тип 
с низким спросом имеет меньшее искушение отказаться от снижения платы за 
франшизу, призванного показать, что спрос высок, в обмен на положительную 
маржу. 

Чтобы устранить объединяющие равновесия, используя интуитивный крите-
рий, начните с объединяющего контракта { p w , A } и рассмотрите новый контракт 
с немного более высокой промежуточной ценой и немного более низким плате-
жом за франшизу, которому тип Я (но не тип L) предпочитает объединяющий 
контракт. 
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ОБЗОРНЫЕ УПРАЖНЕНИЯ 

Некоторые из следующих упражнений дают обзор или предлагают способ 
применения понятий, введенных в тексте; другие используют методы, разрабо-
танные там же, для анализа новых и интересных вопросов. 

Цифры в квадратных скобках относятся к наиболее важным главам; од-
нако читателю следует свободно пользоваться понятиями, разработанными 
в других главах или вообще не разработанными в этой книге. (Вступле-
ние «Теория фирмы» отмечается как [О], а упражнения, которые относятся 
ко многим главам, не содержат ссылок на какую-нибудь конкретную гла-
ву). 

Некоторые из этих упражнений взяты из сборника задач и экзаменационных 
работ Массачусетского института технологии, подготовленных Д ж . Харрисом, 
Р. Иоскоу, Г. Сэлонером, Р. Шмалензи и автором. 

Упражнение 1 [О]** 

1. Определите «особые инвестиции во взаимоотношения» («relationship-
specific investment») или «трансакционно специализированные инвестиции» 
(«transaction-specific investment») (термины, используемые Уильямсоном, Клей-
ном, Кроуфордом, Алчианом и др.). 

2. В простой двухпериодной модели покажите, что поставщик сырья, кото-
рый должен инвестировать в конкретные взаимоотношения ex ante, не может 
договориться о цене, по которой будут проходить сделки ex post, результатом 
чего будет недоинвестирование в капитал, обеспечивающий его особые взаимо-
отношения с покупателем. 

3. Как должен измениться результат, если потребуется, чтобы и продавец, 
и покупатель инвестировали в конкретные взаимоотношения ex ante? 

4. Было предложено несколько альтернативных объяснений того, почему 
фирма должна счесть выгодным интегрироваться (вперед или назад) или дове-
риться сложному контракту для того, чтобы установить связь между уровнями 
производства. Обсудите одну или более альтернатив таким «особым инвести-
циям во взаимоотношения», служащих основанием вертикальной интеграции. 
Какой тип эмпирического доказательства вы будете искать? Как вы его приме-
ните для проведения различия между конкурирующими объяснениями верти-
кальной интеграции? 
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Упражнение 2 [0, 4]* 

Монопольный производитель промежуточного товара продает количество q 
монопольному розничному торговцу. Торговец сталкивается со спросом q ~ 
= 1 — р, где р — конечная цена. Затраты розничной торговли равны нулю, а 
затраты производителя — C(q) — q2/2. 

1. Какова совокупная прибыль при вертикальной интеграции? 
2. Каковы прибыли Пт и Пг при оптимальном линейном тарифе, T(q) = 

= pwq, для производителя? 
3. Каковы эти прибыли при двухставочном тарифе? 
Предположим теперь, что прежде чем производитель выберет тариф, роз-

ничный торговец может решить вложить средства в увеличение спроса. При 
затратах е (где е мало и положительно) спрос возрастает с g = 1 — р до q = 2 — р 
(при затратах, равных нулю, спрос остается q = 1 —р). Выбор инвестиций наблю-
дается производителем, который затем выбирает тариф (так что производитель 
не может принять обязательства до осуществления вложений торговцем). 

4. Каков уровень инвестиций при линейном тарифе? 
5. Каков уровень инвестиций при двухставочном тарифе? Получит ли про-

изводитель больше прибыли, чем при линейном тарифе? Объясните. 

Упражнение 3 [1]** 

Рассмотрим монополиста, сталкивающегося с линейной кривой спроса q = 
= а — bp и производящего при предельных затратах с. 

1. Покажите, что эластичность спроса (определенная как положительное 
число) является возрастающей функцией 6. 

2. Подсчитайте потери в благосостоянии, причиненные монопольным це-
нообразованием. Как относительный ущерб в благосостоянии (безвозвратные 
потери по сравнению с уровнем благосостояния при ценообразовании по пре-
дельным затратам) изменяется при изменении Ь? 

Упражнение 4 [1]** 

Монополист имеет неизменные предельные затраты с и сталкивается с два-
жды дифференцируемой функцией спроса q = D(p,d), где d — параметр спроса 
(dD/dd > 0). Пусть pm(d) будет обозначать определенную (какую-либо?) моно-
польную цену для параметра d. 

1. Докажите, что достаточным условием для того, чтобы рт была неубыва-
ющей функцией d, является d2D/dpdd > 0. Сначала докажите это, допустив, 
что функция прибыли монополиста вогнута по цене. Затем докажите это для 
общего случая. (Условие второго порядка может не удовлетворяться, поэтому 
мойопольная цена может не быть единственной при данном параметре спроса. 
Покажите, что любая монопольная цена при d' не превышает любую монополь-
ную цену при d, если d' < d. Используйте объяснение, которое приводилось 
в главе 1, чтобы доказать, что монопольная цена растет с предельными затра-
тами). 

2. Обсудите достаточное условие. Приведите простую кривую спроса, при 
которой оно не удовлетворяется, а монопольная цена не зависит от d. 
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при 

Упражнение 5 [1]* 

Рассмотрите монополиста, сталкивающегося со спросом q = 1 — р в ка-
ждом из двух периодов. Его предельные затраты равны с в первом периоде и 
с — Xqi во втором (где Л положительна и мала). Вычислите оптимальную цено-
вую стратегию для монополиста. Вычислите индекс Лернера в каждом периоде 
и прокомментируйте. Что происходит с выпуском во времени: увеличение или 
снижение? 

Упражнение 6 [1-3]** 

Питер Пашигиан в своей статье «Неопределенность спроса и продажи» 
(Pashigian P. Demand Uncertainty and Sales. Graduate School of Business. Unuv. 
of Chicago. (Mimeo)) приводит ряд разных типов продажи и некоторые их объ-
яснения. Рассмотрим предсезонные продажи (например, августовская продажа 
зимних вещей), белые продажи, внутрисезонные продажи, продажи по снижен-
ным ценам. 

Обдумайте потенциальные объяснения (включая те, которые не предложены 
в тексте) этих продаж (неопределенность, получение информации о вкусах по-
требителей, различные виды ценовой дискриминации и т. д.) и дайте их кри-
тическую оценку. 

Упражнение 7 [2, 3, 7]* 

1. Частная железнодорожная компания обдумывает строительство железной 
дороги между городами А и В. Если существуют другие альтернативные способы 
перевозки пассажиров и грузов (автомобилями, грузовиками, баржами), они 
считаются конкурентными. С помощью материала главы 2 сравните побуждение 
частной компании построить железную дорогу с побуждениями общественного 
плановика. 

2. Внесли бы вы поправки в свое заключение, если бы существовал дру-
гой способ транспортировки, монопольно используемый железнодорожной (см. 
главу 2 или 3) или другой компанией (см. главу 7)? 

Упражнение 8 [2, 5]** 

В книге «Экономика регулирования» Альфред Кан ( K a h n A. Economics of 
Requlation. Wiley, 1971. Vol. 2) утверждает, что «выдающимся несовершен-
ством, которое может сделать неограниченную конкуренцию отчасти вредной 
для потребителей, является ограниченная возможность последних судить о ка-
честве товаров и, следовательно, поддерживать его на приемлемых уровнях, 
даже при наличии большого выбора конкурирующих поставщиков». «Защита 
потребителя, — отмечает он, — может быть также необходима при интенсивной 
ценовой конкуренции. Снижение цены до средних переменных затрат может 
привести к снижению безопасности, надежности и частоты услуг, которое поку-
патель и не уловит» (р. 176). Это упражнение дает пример, в котором ценовая 
конкуренция уменьшает стимулы к поддержанию репутации (и может снизить 
благосостояние). 
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Существуют два периода (£ = 1 ,2) и один товар. Все потребители одинаковы 
и имеют единичный спрос. Оценка товара равна v + , где st — качество товара: 
высокое (s t = 1) или низкое (st = 0). Добавочные затраты для фирмы, обеспечи-
вающей высокое качество, составляют с'. Затраты на производство товара — с. 
Качество не может быть определено в момент покупки, а гарантия невозможна. 
Однако все участники узнают качество периода t к концу этого периода. 

Фирма может быть двух типов: с вероятностью 1 - х добавочные затраты на 
обеспечение качества равны с' > 0; с вероятностью х обеспечение низкого каче-
ства не обходится дешевле. Фирма знает свой тип, а потребитель (или соперник, 
если он существует) не знает. Допустим, что 6х > с' (где 6 — дисконтирующий 
множитель). 

1. Рассмотрите монопольную ситуацию. Покажите, что следующее поведе-
ние соответствует равновесной траектории. Фирма, каким бы ни был ее тип, 
назначает р\ = v -f 1 и обеспечивает высокое качество в первом периоде. Она 
назначает р2 = v + х во втором периоде и обеспечивает высокое качество в этом 
периоде, если оно дешевле. Докажите, что ожидаемое благосостояние равно 

6) 

2. Рассмотрите ситуацию дуополии. Докажите, что при любой цене, назна-
ченной фирмами в первом периоде, не может случиться так, что обе фирмы в 
этом периоде обеспечивают высокое качество с вероятностью 1. (Указание: что 
будет означать конкуренция Бертрана во втором периоде?). 

Найдите симметричное равновесие. Покажите, что если с ' / 2 > <5(1 — х), ка-
ждая фирма обеспечивает низкое качество в первом периоде, если это дешевле. 
Вычислите благосостояние и докажите, что, если удовлетворяются два преды-
дущих условия и если хб < 1 — с', благосостояние ниже при дуополии, чем при 
монополии. 

Упражнение 9 [2, 5, 7]** 

Существуют два товара. Спрос на товар 1 составляет 

qi = а - Ърх + dp2, 

а на товар 2 
= а — dpi, 

где а и Ь строго положительны и |с?| < Ь. Затраты на производство каждого 
товара равны 0. 

1. Дифференцированы ли товары? 
2. Предположите, что два товара производятся одной фирмой (монополией). 

Вычислите оптимальные цены. Сравните индекс Лернера и обратные эластич-
ности спроса для каждого товара. Прокомментируйте. 

3. Являются ли товары стратегическими дополнителями или субститутами? 
• 4. Фирмы одновременно выбирают цену, принимая цену конкурента как 

данную. Вычислите цены в состоянии равновесия Нэша и сравните их с резуль-
татами в вопросе 2. 

Упражнение 10 [3]* 

Допустим, что монопольный поставщик продает товар потребителям, рас-
положенным в разных регионах страны. Функции спроса на товар в каждом 
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регионе соответственно 
= 1 ~ Pi 

• 

1 
12 - 2~ Р2' 

Допустим, что затраты на производство и транспортировку равны нулю. 
1. Допуская, что монополист должен назначить одинаковую (линейную) 

цену для двух регионов, вычислите единую цену, максимизирующую прибыль. 
2. Допустите, что монополист может заняться ценовой дискриминацией 3-й 

степени. Вычислите цену, максимизирующую прибыль в каждом регионе. 
3. Увеличивает в этом случае ценовая дискриминация благосостояние, опре-

деленное суммами излишков потребителей и производителей, или уменьшает 
его? Является ли это общим результатом, когда сравнивают единые монополь-
ные цены с ценовой дискриминацией 3-й степени? 

4. Предположите, что монополист продает промежуточный товар и что при-
веденные выше функции спроса характеризуют производный спрос на проме-
жуточный продукт двух конкурентных последующих отраслей. Если ценовая 
дискриминация 3-й степени невозможна, покажите, что монополист может до-
биться таких же результатов, интегрируясь вперед, в один из последующих 
рынков. С каким рынком он интегрируется и почему? 

Упражнение 11 [3]* 

Существуют два товара: «основной товар», произведенный монополистом 
без затрат, и «дополняющий товар» (услуги), произведенный и проданный кон-
курентной отраслью при удельных затратах с. Каждый потребитель может при-
обрести: а) ничего, или б) одну единицу основного товара, или в) одну единицу 
основного товара и одну единицу дополняющего товара. Потребитель имеет то-
гда чистый излишек О (а), или v — р (б), или w — р — с (в), где w > v > 0, a р — 
цена на основной товар. 

Существуют два типа потребителей: потребители типа 1 (с «низким спро-
сом»), которые имеют оценки v\ и по основному товару и набору товаров, 
и потребители типа 2 (с «высоким спросом»), имеющие оценки v2 > v\ и w2. 
Пусть 1 — а и а обозначают относительные доли потребителей. Допустим, что 

w2 - v2 > с > - Vi 

a(w2 - с) < vi. 

Отвечая на следующие вопросы, покажите, где вы распознали дискриминацию 
1-й, 2-й или 3-й степени (вплоть до 5-го вопроса монополист не может «привя-
зать» дополняющий товар). 

1. Каково социально эффективное потребление основного и дополняющего 
товаров двумя типами покупателей? 

2. Предположите, что монополисту известно, какие потребители имеют тип 
1, а какие — тип 2. Какие цены он установит? 

3. Предположим, что монополист не может «разделить» потребителей. До-
кажите, что монопольная цена все-таки ведет к социально эффективному раз-
мещению. 
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4. Предположите, что монополист получает «сигнал». Все студенты имеют 
тип 1. При условии, что потребитель не студент, вероятность того, что он имеет 
тип 2, равна j3 > а. Допуская, что (3{w2 — с) > V\, вычислите оптимальные 
цены для студентов и для нестудентов. Докажите, что дискриминация ведет к 
неэффективному выпуску. 

5. Вернитесь к вопросу 3 (нет сигнала), но допустите, что монополист мо-
жет привязать дополняющий товар. Докажите, что он продает один основной 
товар по цене а набор по цене -f (w2 — v2) и его прибыль увеличивается в 
результате связывания. 

Более полное обсуждение этих вопросов см.: Ordover JSykes A., Willing R. 
Nonprice Anticompetitive Behavior by Dominant Firms toward the Producers of 
Complementary Products // Antitrust and Regulation / Ed. by F. Fisher. MIT 
Press, 1985. 

Упражнение 12 [3]* 

Рассмотрим монопольного поставщика алюминия. Алюминий используется 
как исходное сырье в производстве большого количества конечных товаров. Для 
решения этого упражнения допустим, что существуют только два конечных то-
вара, которые требуют алюминий. Каждый из товаров предъявляет разный 
спрос на алюминий. 

1. Если явная ценовая дискриминация невозможна, докажите, что моно-
польный поставщик исходного сырья будет иметь стимул начать производство 
по крайней мере одного конечного товара. 

2. Докажите, что если монополист приходит на рынок одного из конечных 
товаров, то это будет рынок с самым эластичным спросом. 

3. Почему производителя-конкурента конечного товара на интегрированном 
рынке будут вытеснять из бизнеса? 

Упражнение 13 [3]* 

Диснейленд частенько предлагал различные варианты входной платы. За 
данную плату посетитель имел возможность один раз попробовать определен-
ное количество аттракционов в парке (к примеру, мог существовать «эконо-
мичный» пакет, стоящий 10 дол. и включающий билеты на 5 аттракционов, 
и «приключенческий пакет», стоящий 15 дол. и включающий билеты на 10 
аттракционов). 

1. С помощью диаграммы и/или уравнений объясните, почему руководство 
Диснейленда считало эту схему выгодной, почему они просто не установили цену 
на каждый аттракцион. 

2. Существует большое количество продукции, для которой существует фик-
сированная цена при покупке «пакетом» и цена при однократном потреблении. 
Примерами являются камеры и фотопленки фирмы «Polaroid», телефаксы и бу-
магу. Чем оптимальное ценообразование на эти продукты отличается от опти-
мального ценообразования в Диснейленде и чем они похожи? Объясните при-
чины сходств и различий. 

Упражнение 14 [3]* 

1. «Монополист» встречается с единственным покупателем с функцией 
спроса q = а — р. Его предельные затраты равны нулю. Он сталкивается с 
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конкурентным предложением при цене р0 < а (это означает, что при цене р0 
имеем совершенный товар-субститут). Какова схема оптимального ценообразо-
вания при линейном тарифе? При двухставочном тарифе? 

2. Предположите, что существует два типа потребителей с функциями спроса 
q = ai — р (в пропорции х) и q = а2 — р (в пропорции 1 — х), где р0 < сц < а2-
Рассмотрим линейное ценообразование и ценовую дискриминацию 3-й степени. 
Увеличит ли одинаковое (линейное) ценообразование благосостояние? (обду-
майте случай, в котором а2/2 > ро > о,\/2). Сравните этот результат с ре-
зультатом Робинсона—Шмалензи, полученным при сравнении одинакового и 
дискриминационного ценообразования при линейных функциях спроса. 

3. Вернитесь к двум типам потребителей из вопроса 2 и рассмотрите цено-
вую дискриминацию 2-й степени. Сравните монопольную цену при линейном 
ценообразовании и предельную цену при двухставочном тарифе. 

Упражнение 15 [3, 4]* 

Дайте обзор различным мотивам «связывания». Объясните, как вы могли 
бы различить их эмпирически. 

Упражнение 16 [3, 4]** 

Компания «Цыплячья радость» (ЦР) обладала правами на особый рецепт 
жареного цыпленка и на связанную с этим торговую марку. Сама ЦР ничего 
не производила, кроме лицензионных привилегий на изготовление и продажу 
жареного цыпленка в различных местных торговых точках, используя рецепт 
и торговую марку ЦР. Она не назначала платы за франшизу, однако требовала, 
чтобы каждый, пользующийся лицензией, покупал у ЦР определенное количе-
ство плит и жаровен, разнообразных сервировочных товаров (включая чашки и 
салфетки). ЦР приобрела это оборудование и сервировочные товары у третьей 
стороны. Оборудование и сервировочные товары не были специфичными для 
ЦР. 

1. Определите термин «связанная продажа». 
2. Почему такая компания, как ЦР, будет работать, как показано выше, с 

лицензиантами? 
3. Как вы полагаете, цены, которые установит ЦР для лицензиантов за обо-

рудование и сервировочные товары, соотнесутся с ценами, которые заплатили 
бы лицензианты, если бы им не пришлось покупать у ЦР? 

4. Почему ЦР, по всей вероятности, использовала бы метод «связывания», 
а не плату за пользование франшизой? 

5. Почему ЦР использовала метод «связывания», вместо того чтобы забирать 
часть прибыли лицензианта? 

6. Почему ЦР потребовала, чтобы лицензиант купил у нее несколько ви-
дов ресурсов, а не только один, как оборудование для жарки или смесь для 
приготовления цыпленка? 

Если этот пример вас заинтересовал, подробнее см.: Siegal v. Chicken Delight 
448, F. 2d 43 (9th Circuit 1971). ЦР запрещено применять эту практику, и она 
поэтому покинула бизнес. 
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Упражнение 17 [3, 7]* 

Рассмотрите модель с дифференциацией потребителей с единичным спро-
сом, равномерно расположенных на сегменте длиной 1 и имеющих транспорт-
ные затраты на единицу расстояния t, и с двумя фирмами, расположенными 
на двух концах сегмента, имеющих предельные затраты с. Конкуренция между 
фирмами имеет характер конкуренции Бертрана. 

1. Покажите, что при едином ценообразовании общие затраты потребителей 
варьируют от с + 1 до с + 3</2 (если потребительский излишек достаточно высок). 

2. Предположите, что дуополисты проводят ценовую дискриминацию в за-
висимости от местоположения потребителя (т. е. каждый может выбрать цену 
доставки до места). Какой это тип ценовой дискриминации? Покажите, что 
в состоянии равновесия Бертрана общие затраты потребителей варьируют от 
с + t/2 до с + t. Как это соотносится с результатами, полученными в случае с 
монополией в главе 3? 

Упражнение 18 [3, 7]** 

Тим Бреснахан в статье «Конкуренция и сговор в американской автомобиль-
ной промышленности» (Bresnahan Т. Competition and Collusion in the American 
Automobile Industry // Journ. Econometries. 1981. Vol. 35. P. 4 5 7 - 4 8 2 ) оцени-
вает некооперативную модель вертикальной продуктовой дифференциации для 
автомобильной промышленности. Принимается, что качество машины измеря-
ется «гедонистской функцией» ее характеристик (длина, вес, лошадиные силы 
и т. д.). Бреснахан считает, что большие по размеру автомобили имеют большие 
наценки и что они отстоят дальше в пространстве продукт—качество. Могли бы 
вы обдумать модели, которые объяснили бы каждое или оба из этих рассужде-
ний? 

Упражнение 19 [4, 7, 8]** 

(Это упражнение вытекает из статьи Рэя и Стиглица «Роль исключитель-
ных территорий в конкуренции производителей» (Rey P., Stiglitz I. The Role of 
Exclusive Territories in Producers Competition. Princeton Univ. , 1986. Mimeo)). 
Два производителя (г = 1,2) выпускают несовершенные субституты. Спрос на 
г-й товар есть q{ = Di(pi,pj), а спросы симметричны: Di(-, •) = D2(-, •)• Пусть 

обозначает прямую эластичность спроса по цене и пусть 

обозначает перекрестную эластичность спроса. Пусть е(р) = е(р, р). Затраты на 
производство единицы продукции — с. 

1. Предположим сначала, что производители сами распределяют товары (не 
неся затрат). Покажите, что в состоянии равновесия Нэша две фирмы назначат 
такую цену р, что 

р - с 1 
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2. Теперь предположим, что каждый г-й производитель распределяет свой 
товар с помощью двух розничных торговцев. Каждый из них имеет только г-ю 
марку и платит г-му производителю Ai + pw,qi (где pw. — оптовая цена). Роз-
ничные торговцы данной марки неразличимы и не несут затрат, связанных с 
распределением. Все четыре продавца одновременно выбирают цены на второй 
стадии игры. На первой стадии производители одновременно выбирают кон-
тракты с розничными торговцами. Докажите, что А, должно равняться нулю и 
что выпуск таков же, как и в вопросе 1. 

3. Предположите, что каждый производитель использует единственного (ис-
ключительного) торговца (точно так же каждый мог бы дать исключительные 
территории двум своим розничным торговцам), г-й торговец, таким образом, 
максимизирует 

(Pi-Pw^Diipi.pj) - Ai 

по pi. Пусть p*(p«,j>Pu>, ) обозначает розничные цены в состоянии равновесия по 
Нашу. Пусть 

Pt/Pw2 

обозначают соответственно прямую и перекрестную эластичности розничных 
торговцев. Допустим, что тп и in положительны. Прокомментируйте это утвер-
ждение. Докажите, что 

Ai = [p*(Pw.,Pw,) ~ Pw.]Di(p*(pw.,pWi),p*(pWi,pWj)). 

Покажите, что в первом периоде состояние равновесия в контрактах между про-
изводителями подразумевает симметричную розничную цену, удовлетворяющую 

р — с 1 
£ — Irh/тп' 

Что предполагается в этой модели относительно частной желательности конку-
ренции розничных торговцев? Какую стратегию в таксономии главы 8 напоми-
нает выбор монопольной розничной торговли? 

Упражнение 20 [5]* 

Рассмотрите дуополию с вогнутой обратной функцией спроса P(q\ + q2) и вы-
пуклыми затратами C(q\). Рассмотрите стандартную статическую игру Курно. 
Докажите, что функция лучшего реагирования г-й фирмы Ri(qj) монотонна по 
qj и что угол Ri(qj) находится между —1 и 0. 

Упражнение 21 [5]* 

Обсудите различные правила рационирования, их значимость, и почему вы-
jjp правила может иметь значение в формализации олигопольного ценообразо-
вания. 
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Упражнение 22 [5]* 

1. Вычислите состояние равновесия Курно с п фирмами, когда они стал-
киваются с обратной функцией спроса р = P(Q) = <21/£ (при е > 1) и имеют 
одинаковые неизменные предельные затраты с. 

2. Покажите, что при росте с прибыль каждой фирмы снижается. 
3. Примите п = 2. Докажите, что q2 является стратегическим дополнителем 

ал, если 0 < <72 * 

Упражнение 23 [5, 6]* 

Рассмотрите отрасль, производящую однородный продукт. Любая фирма 
может произвести сколько захочет при неизменных предельных затратах с на 
единицу продукции. Допустите, что цена для всех фирм является стратегиче-
ской переменной. 

1. Если фирмы выберут цены одновременно и не сговариваясь, а рынок будет 
работать только один период, какая цена будет господствовать? Почему? 

2. Предположите, что фирмы встречаются неоднократно. Могут ли фирмы 
вступить в «тайный сговор»? (Опишите разные теории повторяемого взаимодей-
ствия и объясните относящиеся к ним факты). 

Упражнение 24 [5, 7]** 

В главе 7 мы видели, что в равновесии свободного входа обычно существует 
слишком много или слишком мало возможностей входа в отрасль. Это упражне-
ние взято из [41, 71] главы 7, чтобы исследовать уровень входа в особом случае 
отрасли с однородным товаром. Начнем с примера Курно, а затем применим 
более общий подход из Мэнкью и Уинстона. 

Предположим, что фирма сталкивается с затратами / при входе в отрасль, 
а вход свободный. Обратная функция спроса отрасли р — P(Q), где Q — сово-
купный выпуск. Вступающая в отрасль фирма имеет функцию затрат C(q), где 
q — индивидуальный выпуск (С(0) = 0, C'(q) > 0, C"(q) > 0). В симметричном 
равновесии, при п входящих фирм, выпуск каждой фирмы равен q(n) (так что 
совокупный выпуск Q(n) = nq(n)). 

Сравните состояние равновесия свободного входа не с первым наилучшим 
оптимумом (к которому бы пришла единственная фирма, выпускающая од-
нородный продукт и назначающая цену на уровне предельных затрат, если 
С" = 0), а с оптимальным количеством фирм, ограниченным невозможностью 
для общественного плановика контролировать поведение фирмы, когда она уже 
на рынке. Пусть пс и п* означают количество фирм в состоянии равновесия 
свободного входа и оптимальное количество фирм. В вопросах 1 и 2 допусти-
те, что» это реальные числа (т. е. пренебрегите ограничением на целочислен-
ность). 

1. Допустим, что P ( Q ) = а - bQ и C(q) — cq. Покажите, что если конку-
ренция фирм, входящих в отрасль, имеет вид конкуренции Курно, то 

1 
п Т 
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v ' b f ' 

В равновесии свободного входа с точки зрения общества слишком мало или 
слишком много возможностей входа? 

2. Исходя из Мэнкью и Уинстона рассмотрите следующие утверждения о 
работе рынка после реализации входа: 

AI: Q(n) растет с ростом те; 
А2: q(n) снижается со снижением те (эффект кражи бизнеса — business-stea-

ling effect); 
A3: P(Q(n)) — C'(q(n)) > 0 (рыночная власть). 
Покажите, что прибыль каждой фирмы снижается с ростом количества во-

шедших фирм (тес таково, что прибыль равна нулю). Затем покажите, что об-
щественное благосостояние, 

i: P(x)dx - nC(g(n) ) - те/, 

снижается при те = п с . Теперь докажите, что тес > те*. 
3. Вводя снова ограничение на целочисленность, Мэнкью и Уинстон приво-

дят доказательство того, что тес > те* — 1. Можете ли вы представить отрасль, 
производящую однородный продукт, где тес < те*? (Указание: вспомните гла-
ву 2). 

Упражнение 25 [5]*** 

Изучите доказательство Крепса—Шейнкмана, что при эффективном раци-
онировании исход двухступенчатой игры «Мощность, а затем цена» является 
исходом Курно для следующих функций спроса: 

D(P) = 
при р < 1 
при р > 1. 

Вычислите редуцированные функции прибыли и равновесия (чистых или сме-
шанных) стратегий. 

Упражнение 26 [5, 7, 8]* 

Большая доля эмпирической работы в отраслевой организации сконцентри-
рована на оценке таких соотношений, как 

(Уровень прибыли); 

= а + Ь (индекс концентрации)] 

•f с (минимально эффективный масштаб), 

+ d (отношение реклама/продажи), 

+ е (отношение капитал/выпуск),, 

где каждая переменная измеряется на отраслевом уровне ( г ) и где наблюдение 
те отраслей используется для оценки отношения. 
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1. Определите переменные: уровень концентрации и минимально эффектив-
ный масштаб. 

2. Почему экономисты интересуются оценкой подобных соотношений? 
3. Является ли отраслевая концентрация достаточным объяснением степени 

конкуренции в отрасли? 
4. Какие другие переменные должны, по вашему мнению, быть включены в 

правую часть этого соотношения? 
5. Можете ли вы интерпретировать это соотношение как причинную связь? 

Упражнение 27 [7, 8]** 

Майкл Уинстон в работе «Связывание, ограничение и исключение» (Whin-
ston М. Tying, Foreclosure, and Exclusion. Harvard Univ., 1987. (Mimeo)) утвер-
ждает, что связывание затрудняет вход на рынок. 

1. Рассмотрим следующую модель. Существуют два полностью не связанных 
рынка и две фирмы. Рынок А монополизирован фирмой 1. Потребители имеют 
единичный спрос. Доля х (соответственно 1 — х) потребителей имеет оценку то-
вара А — v (соответственно v) при v > v > сд (где сд — затраты на единицу 
товара А). Предположим, что фирма не может проводить совершенную ценовую 
дискриминацию и что x(v — Сд) < v — сд. Рынок В обслуживается фирмой 1 
и фирмой 2. Он расположен на известном расстоянии от рынка А. На этом 
рынке транспортные затраты линейны (t на единицу расстояния). Плотность 
распределения потребителей одинакова и равна 1 на отрезке длиной 1. Фирмы 
1 и 2 расположены на двух концах города. Их предельные затраты на товар В 
равны eg. На рынке В потребительский спрос также единичен, спрос на обоих 
рынках независим (вероятность того, что потребитель даст оценку v товару А, 
не зависит от его положения на рынке В). Пусть рА будет ценой, назначен-
ной фирмой 1 на рынке A, a pi и р2 — ценами фирм 1 и 2 на другом рынке. 
Предположим, что фирма 1 продает оба товара отдельно. Какова р А ? Найдите 
кривые реагирования р, = Ri(Pj) на рынке В. Что является равновесием Нэша 
на рынке В? 

2. Рассмотрим следующую согласованность действий. Фирма 1 может либо 
«связать» два своих товара, либо нет; фирма 2 входит в отрасль (притом что 
она расположена на краю города) и платит за вход F или же остается вне отра-
сли; фирмы выбирают цены одновременно. Связывание является техническим 
решением, которое заставляет фирму 1 продавать два товара вместе (она назна-
чает затем единую цену р). Если фирма 1 не связывает товары, она продает 
их раздельно, а состояние равновесия остается таким, как и прежде. (Для про-
стоты мы не будем рассматривать смешанное связывание). Предположим, что 
фирма 1 связывает товары, а фирма 2 вступает в отрасль. Покажите, что на ли-
нии существуют два отдельных местоположения. Покажите, что спрос фирмы 1 
составит _ 

Р2-(Р~ Vе) + * 
• 21 

где ve = xv -f (1 — x)v. Докажите, что новая кривая реагирования фирмы 1 
удовлетворяет 

Л г Ы < -Ri(p2) + b 
Определите неформально, благоприятно ли связывание для удержания входа в 
отрасль и для приема. 
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Упражнение 28 [8]* 

Рассмотрим отрасль, состоящую из трех фирм. Каждая фирма имеет оди-
наковую структуру затрат, характеризующуюся 

C(qi) = 5 + 2 qi 

для г-й фирмы. Отраслевой спрос представлен обратной функцией спроса: 

где Q = gi + 92 + 9з • Последовательность производства такова. Сначала фирма 1 
производит свой выпуск. Зная выпуск фирмы 1, фирма 2 производит свой вы-
пуск. Зная выпуск фирм 1 и 2, фирма 3 производит свой выпуск. Каждая 
фирма знает, что такова последовательность производства; поэтому фирма 1 (к 
примеру) знает, когда выбирает объем продукции, что за ней последуют фирмы 
2 и 3. Отраслевой спрос и функции затрат известны каждой фирме. 

Каковы будут равновесные значения qx, q2 и g3? Расширением какой модели 
дуополии является это упражнение? 

Упражнение 29 [8]** 

1. Объясните использование различных стратегических эффектов для удер-
жания входа в отрасль или для благоприятствования сопернику в двухпериодной 
ситуации (подумайте о щенках и других находчивых животных). 

2. Ответьте (вербально) и объясните следующее. 
• Зарубежная фирма, конкурирующая по цене с отечественной фирмой на 

внутреннем рынке, страдает от квоты. Правда это или ложь? 
• В первом периоде на рынке — две фирмы. Фирма 2 не знает предельных 

затрат фирмы 1. Фирмы конкурируют по ценам. Является ли снижение цены 
хорошей стратегией для фирмы 1, если она хочет вытеснить фирму 2 с рынка? 
Если хочет благоприятствовать фирме 2? 

• «Реклама подобна капиталу. Фирма, уже закрепившаяся на рынке, 
должна переинвестировать, чтобы удержать вход на рынок». Правда это или 
ложь? 

• «Принцип дифференциации (скажем, пространственная конкуренция) — 
это пример эффекта щенка». Правда это или ложь? 

Упражнение 30 [8]** 

Существуют две фирмы с функциями спроса D, = 1 — 2р,-. Предельные 
затраты фирмы 2 (новичка) равны нулю. Первоначально предельные затраты 
фирмы 1 (укоренившейся в отрасли) равны 1/2 . Инвестируя I = 0 .205, фирма 1 
может купить новую технологию и снизить свои предельные затраты до 0. 

1. Рассмотрите распределение производства во времени: укоренившаяся 
фирма выбирает, вкладывать ли ей средства; потом новичок наблюдает за ре-
шением первой фирмы; затем фирмы конкурируют в ценах. Докажите, что в 
состоянии совершенного равновесия укоренившаяся фирма не инвестирует. 
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2. Покажите, что если новичок не знает о решении первой фирмы, то инве-
стирование первой фирмой есть равновесие. Прокомментируйте. 

3. Объясните, почему может быть изменено заключение в вопросе 1, если 
затраты на вход для новичка фиксированы. Важно ли, когда потенциальная 
фирма — новичок принимает решение о входе — до или после решения первой 
фирмы об инвестициях. (Просто объясните, не делайте вычислений). 

Упражнение 31 [7, 8]** 

В рамках одного периода оговорка о наибольшем благоприятствовании рав-
ноценна установлению одинаковой цены (пока потребители обладают совершен-
ной информацией о ценах торговли). Рассмотрите следующую модель. Суще-
ствуют два рынка и три фирмы. Каждый рынок линейно дифференцирован, два 
производителя расположены на каждом конце. Транспортные затраты на еди-
ницу расстояния равны t (это значит, что мы предполагаем линейные транспорт-
ные затраты). Потребители равномерно расположены на сегменте, а количество 
потребителей на каждом рынке одинаково (нормализованы к 1). Единственная 
разница между рынками — их протяженность. Протяженность г-го рынка / , , 
где li > 12 (так что продукты в каком-то смысле больше дифференцированы 
на рынке 1). Фирма 0 («торговая сеть» или «национальная фирма») обслужи-
вает два рынка. Другие окраины каждого рынка заняты фирмой 1 (рынок 1) 
и фирмой 2 (рынок 2) («местными или региональными фирмами»). Затраты 
производства существующих фирм на каждом рынке — с. 

1. Предположим, что фирма 0 устанавливает разные цены на двух рынках 
(т. е. занимается ценовой дискриминацией). Найдите равновесие Нэша в ценах. 
Покажите, что рынок 1 является более выгодным, чем рынок 2. 

2. Предположим теперь, что фирма О может получить режим наибольшего 
благоприятствования (т. е. она вводит одинаковую цену на всех рынках). По-
кажите, что ничего не изменится, если Ii = 12. Тогда допустите, что ^ > 12. 
Покажите, что одинаковая цена снижает цены на рынке 1 и повышает их на 
рынке 2. Покажите, что фирма 0 проигрывает в результате введения ценопро-
текционистской политики. Используйте интуицию. (Указание: как меняется 
одинаковая цена, когда li +12 остается постоянной, а 1\ — 12 растет?). Покажите, 
что попытки общественного плановика не допустить, чтобы фирма 0 занималась 
ценовой дискриминацией, снизят благосостояние. (Указание: в этой простой 
модели благосостояние можно идентифицировать с транспортными затратами). 
Почему результат Робинсона—Шмалензи, касающийся желательности одинако-
вого ценообразования при линейных кривых спроса (см. главу 3), не применим? 
(В конце концов кривые остаточного спроса для фирмы 0 линейны). Использу-
емая в этом упражнении модель рассмотрена Патриком Де Грейба в статье «Вли-
яния ценовых ограничений на конкуренцию между национальными и местными 
фирмами» (DeGraba P. The Effects of Price Restrictions on Competition between 
National and Local Firms // Rand Journ. Econ. 1987. Vol. 18. P. 3 3 3 - 3 4 7 ) . Де 
Грейба предполагает квадратичные транспортные затраты. 

Интересным аспектом модели является то, что расположение местных фирм 
экзогенно не фиксировано. Эти фирмы могут выбирать, где расположиться: да-
леко или вблизи от национальной фирмы в своих относительных пространствах 
продуктов. При эндогенном выборе местоположения одинаковое ценообразова-
ние меняет характер конкуренции даже тогда, когда — 12. Причина этого в ! I 



733 Обзорные упражнения 

том, что продвижение местной фирмы к центру сегмента (и поэтому ближе к 
национальному конкуренту) приводит к меньшему снижению цены националь-
ной фирмой при одинаковом ценообразовании, так как последней нет смысла 
снижать цену на свою продукцию на другом рынке. А местные фирмы не выби-
рают максимальную дифференциацию при одинаковом ценообразовании, тогда 
как они выбирают ее при дискриминационном ценообразовании. (См. результат 
д'Аспремона с соавторами, обсуждаемый в главе 7). Для своей спецификации Де 
Грейба считает, что затраты на транспортировку ниже, а благосостояние выше 
при одинаковом ценообразовании. 

Упражнение 32 [8]* 

Рассмотрим новую отрасль. Фирма 1 может выбрать одну из двух техно-
логий. Технология А требует постоянных затрат /д и позволяет производить 
товары при затратах сд на единицу продукции. При технологии В затраты 
равны /в и св соответственно. После того как фирма 1 сделала свой выбор, 
фирма 2 может обдумывать вход. Она может выбрать единственную технологию 
с затратами /2 и с2 . 

1. Почему величина /2 может определить выбор технологии для фирмы 1? 
2. Могла бы фирма 1 принять другую технологию, если бы ей не надо было 

входить в отрасль? Почему да или почему нет? 
3. Свяжите эту модель с идеями Спенса и Диксита, обсуждавшимися в гла-

ве 8. 

Упражнение 33 [8, 9]** 

Когда почти монополист устанавливает свою цену настолько низкой, что 
небольшой соперник прекращает свой бизнес, меньшая фирма, скорее всего, 
установит высокую цену, проводя хищническое ценообразование. 

1. Всегда ли такое поведение снижает благосостояние? Если нет, покажите, 
когда благосостояние может возрасти. (Нет необходимости в формальном ана-
лизе). 

2. Арида и Турнер (Areeda P., Turner D. Predatory Pricing and Related Prac-
tices under Section 2 of the Sherman Act // Harvard Law Rev. 1975. Vol. 38. 
P. 697 -733 ) утверждают, что цена, назначенная более крупной фирмой, будет 
хищнической тогда и только тогда, когда она ниже краткосрочных предель-
ных затрат этой фирмы; они также считают, что средние переменные затраты 
можно использовать как замену краткосрочных предельных затрат. Оцените 
оба компонента этого утверждения. 

3. Следует ли фирмы, уже работающие в отрасли, признать виновными в 
хищнической реакции на вход, если и только если они увеличивают свой вы-
пуск, когда происходит вход? 

4. Какие аргументы используют суды при обвинении в хищническом цено-
образовании? Следует ли рассматривать доказательство умышленности? Рыноч-
ную структуру? Затраты? Обсудите свойства благосостояния и достижимость 
ваших целей административными методами. 

Упражнение 34 [8, 10]** 

Можете ли вы найти рациональное объяснение закону, устанавливающему 
обязательное лицензирование патентов в случае их неиспользования или недо-
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статочного использования без «законного основания» в пределах п лет с мо-
мента получения патента? Обсудите потенциальные сложности введения такого 
закона. 

Упражнение 35 [9]** 

Две фирмы конкурируют по ценам. Спрос г-й фирмы 

U = а - dpj, 

где Ь > 0 и - Ь < d <Ь. Удельные затраты каждой фирмы могут быть низкими 
(c l ) или высокими (сн) с равными вероятностями. Каждой фирме известны ее 
удельные затраты, но не затраты конкурента. 

1. Найдите ценовое равновесие в рамках одного периода. 
2. Предположите, что фирмы конкурируют по цене в каждом из двух пери-

одов. Приводит ли предыдущее однопериодное равновесие к ценам равновесия 
первого периода? Если нет, объясните, что произойдет. (Если вам хватит от-
ваги, найдите динамическое равновесие). Вносит ли знак d качественную раз-
ницу? 

Упражнение 36 [9]* 

Дайте обзор различным теориям, связывающим хищническую политику с 
асимметричной информацией, и сравните их. 

Упражнение 37 [9]** 

1. Рассмотрите модель линейной продуктовой дифференциации. Длина ли-
нии равна 1. Потребители равномерно распределены вдоль нее; их транспортные 
затраты на единицу расстояния — £; они имеют единичный спрос при оценке 
продукции v. Предположим, что 3 t /2 > v > t. Фирма 1 расположена на ле-
вом конце сегмента. Фирма 2 может быть, а может и не быть расположенной 
на правом конце сегмента. (Фирмы производят самое большее — один продукт 
л-очпт&У Лг>о»явшгетвеяные затраты равны 0. Покажите, что, если фирма 2 

не вступает в отрасль, монопольная прибыль фирмы 1 составит v^'/At. Пока-
жите, что, если фирма 2 войдет в отрасль, дуопольная прибыль каждой фирмы 
составит l/2(v - t/2), а дуопольная цена будет v - t/2. 

2. Рассмотрите модель Милгрома—Робертса для ситуации, представленной 
в вопросе 1. В момент 1 фирма 1 — монополист. Фирма 2 наблюдает цену в 
первом периоде и решает входить или нет. Фирма 1 обладает частной информа-
цией не о производственных затратах (равных 0), а о параметре v общего спроса, 
который может принять значение v или v, где 3t/2 > v > v > t. Для упроще-
ния задачи предположите, что фирма 2 узнает v, если решит войти в отрасль до 
начала товарной конкуренции на рынке во втором периоде. Предположите, что 
затраты на вход находятся между l/2(v- t/2) и l/2(v-t/2). Дисконтирующий 
множитель — ё. Найдите разделяющее равновесие. Какова цена, устанавлива-
емая фирмой 1, когда v = v? Выпишите условие (условия), которому должна 
удовлетворять цена р х , установленная фирмой 1 при v = v (как pi соотносится 
с v/27). Докажите, что при 6 = I u v = 3t/2 разделяющая цена наименьших 
затрат составит р\ = t/2 < ц/2. 
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Упражнение 38 [9, 11]** 

Рассмотрите следующую игру между фирмой, укоренившейся на рынке, и 
новичком. Сначала новичок решает входить (Е) или нет ( N ) . Затем, если нови-
чок входит, укоренившаяся фирма решает либо вести хищническую политику 
(Р) , либо принимать (А). Старая и новая фирмы получают 4 и 0, если N, 1 и 
—1, если Е и Р, и 2 и 1, если Е и А. 

1. Вычислите совершенное равновесие этой игры. 
2. Предположим, что игра повторяется дважды (дисконтирующий множи-

тель, скажем, 6 = 1). Каково равновесие? 
3. Предположим, что игра повторяется дважды. С вероятностью а укоре-

нившаяся фирма получает выигрыш, показанный выше. С вероятностью 1 — а 
она получает выигрыш 3, если Е и Р (это означает, что она ведет хищническую 
политику), а иначе она получает такой же выигрыш, как и раньше. Только уко-
ренившейся фирме известен ее выигрыш. Применит ли укоренившаяся фирма 
при прежнем выигрыше такую же стратегию, как в вопросе 2? Узнает ли нови-
чок «тип» укоренившейся в первом периоде? 

4. Решите игру, описанную в вопросе 3. (Рассмотрите два случая в зависи-
мости от того, превышает а 1 /2 или нет). 

Упражнение 39 [11]** 

Интересной проблемой в ситуации повторяемого взаимодействия двух асим-
метрично информированных сторон является определение того, повышают или 
понижают стороны «ставки» в своих отношениях во времени. Рассмотрим два 
примера. В первом случае кредитор предоставляет заем заемщику, который 
может или возместить его, или не выполнить своих обязательств. Кредитор 
обладает неполной информацией о честности заемщика. Известно, что размер 
кредита (ставка) увеличивается во времени при условии, что предыдущие кре-
диты были возмещены. Второй пример — это модель с хищничеством из глав 9 
и 11. Новичок может войти на два рынка (большой и малый), на которых рабо-
тает укоренившаяся фирма, последовательно. Ему неизвестно, ведет ли укоре-
нившаяся фирма хищническую политику. В равновесии он входит сначала на 
большой рынок (снижающиеся ставки). Обдумайте разницу между этими при-
мерами. Первый пример появился в статье Дж. Собела «Теория доверяемости» 
(Sobel J. A Theory of Credibility // Rev. Econ. Stud. 1985. Vol. 52. P. 557-574) ; 
второй был предложен Дрю Фьюденбергом. 

Растущие ставки 

Выданном периоде кредитор может дать заемщику С(А) (при С ( 0 ) = О, 
С"(0) = О, С'(А) > 0, если А > О, С"(А) > 0). Вложение приносит А. За-
емщик может не возместить кредит (оставить у себя А) или возместить (отдать 
А кредитору). Кредитор имеет неполную информацию о честности заемщика. 
Честный заемщик (вероятность я^) всегда возмещает. Нечестный заемщик (ве-
роятность 1 — xi) максимизирует свой ожидаемый выигрыш. Пусть А* и А * * 
будут определяться С'(А*) = 1 и С'(А**) — х\. 
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1 . Интерпретируйте А * и А * * . 
2. Предположим, что существуют два периода (первый и второй). Кредитор 

дает кредит А \ > 0 и затем A i > 0 . Обманул ли заемщик кредитора в первом 
периоде, узнается прежде, чем кредитор даст кредит во втором периоде. Дис-
контирующий множитель б < 1 . Покажите, что в равновесии А 2 — А \ / 8 , если 
первый кредит возвращен, и А2 = 0 в противном случае. (Указание: покажите , 
что при А \ < Ь А * * А \ всегда возмещается, а при А \ > 6 А * не возмещается 
нечестным типом. Что происходит при 6А** < А\ < <5А*?). 

Снижающиеся ставки 

Рассмотрим парадокс с торговой сетью (упражнение 11.12). Существуют два 
периода и два рынка. С первоначальной вероятностью 1 — Zj фирма, работаю-
щая на рынке, разумна, а структура выигрыша такова, как показано на рис. 
11.7 на «маленьком рынке»; на «большом рынке» все выигрыши на рис. 11 .7 
умножаются на 2. С первоначальной вероятностью хг укоренившаяся фирма 
всегда ведет хищническую политику (а выигрыш новичка равен выигрышу или 
двойному выигрышу, показанному на рис. 11.7) . Дисконтирующий множитель 
6 = 1, и xi < 1 /2 . Новичок может войти только на один рынок в течение 
периода и может выбрать, на какой рынок войти сначала. 

3. Покажите, что новичок входит на большой рынок в первом периоде и 
(возможно) на маленький во втором. 

Упражнение 40*** 

Подумайте о частно рациональном объяснении и потенциальных социаль-
ных последствиях следующих практик (practices), касающихся патентования и 
лицензирования. 

1. «Пакетное лицензирование» (лицензирование всех патентов, имеющихся 
в определенной области, и отказ давать лицензии не на всю группу патентов). 

2. «Возвратное лицензирование» («grant-back l icensing») (требующее, чтобы 
лицензиат передавал или даровал обратно лицензиару изобретение или улучше-
ние, сделанное при использовании патента). 

3. «Патентное объединение и перекрестное лицензирование» («patent pool 
and cross-licensing») (когда два и более членов отрасли делают свои патенты 
взаимно доступными). 

Упражнение 41** 

Правда, ложь или неопределенно? 
1. «Монополист, производящий долговечные товары, предпочитает аренду 

продаже». 
2. «Ценовая дискриминация может дестабилизировать картель (понимай — 

тайный сговор)». 
3. «Наличие входа обеспечивает конкуренцию и увеличивает общественное 

благосостояние ». 
4. «Доминирующая фирма всегда опережает другие фирмы в выборе инве-

стиций, в размещении продукции или в принятии новых технологий». 
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5. «Ценовое регулирование при олигополии происходит медленнее при по-
вышающем шоке спроса, чем при снижающем». 

Упражнение 42* 

Объясните следующее утверждение: «В монопольной ситуации монопольная 
прибыль является частью безвозвратных потерь». (Обдумайте разные ситуации, 
где это правда, где ложь, а где лежит между ними). 

Упражнение 43** 

Шмалензи в главе, посвященной межотраслевым исследованиям структуры 
и результатов, в готовящемся «Руководстве по отраслевой организации»,* пред-
лагает полезный синтез межотраслевых сравнений. Просмотрите его перечень 
связанных с этим фактов и подумайте о различных теориях, которые соответ-
ствуют каждому из них. Вот несколько примеров. 

1. Маржа прибыли и бухгалтерская норма прибыли слабо коррелируют 
между собой (стилизованный факт 3.1). 

2. В перекрестных сравнениях, затрагивающих рынки в одной и той же 
отрасли, концентрация торговцев положительно связана с уровнем цены (сти-
лизованный факт 4.1) . 

3. Законные ограничения на местную рекламу в США связаны с повышен-
ными розничными ценами (стилизованный факт 4.2) . 

4. Концентрация продавцов положительно связана с оценками минимальной 
рыночной доли эффективного завода и с интенсивностью капитала (стилизован-
ные факты 5.2 и 5.3). 

*Schmalensee R . I n t e r - I n d u s t r y S t u d i e s o f S t r u c t u r e a n d P e r f o r m a n c e / / H a n d b o o k o f 
I n d u s t r i a l O r g a n i z a t i o n . A m s t e r d a m e t a l . : N o r t h - H o l l a n d . 1 9 8 9 . Vol . 2 . C h . 1 6 . P . 9 6 1 , 
970, 971, 988, 990. (Прим. ред.). 



П Р Е Д М Е Т Н Ы Й У К А З А Т Е Л Ь 

А г и о н а — Б о л т о н а м о д е л ь 3 0 6 - 3 0 8 
А к е р л о ф а м о д е л ь л и м о н о в 1 3 0 , 1 6 6 . См. 

также Л и м о н ы 
А к т и в ы о с о б е н н ы е 3 1 , 3 8 - 4 0 
А к ц и й о п ц и о н 6 4 
А к ц и о н е р а з а д а ч а 8 1 
А л ь т е р н а т и в н ы е з а т р а т ы 4 9 0 
А н т и т р е с т о в с к а я ( а н т и м о н о п о л ь н а я ) п о л и -

т и к а см. также А р и д ы — Т у р н е р а а н а -
л и з 
и з а х в а т ы 6 7 - 6 9 
и и н т е г р а ц и я ф и р м 2 4 - 2 6 
и м о н о п о л и и 1 1 7 , 1 1 8 , 3 0 3 , 3 0 4 
и о г р а н и ч и в а ю щ е е ц е н о о б р а з о в а н и е 

5 7 9 , 5 8 0 
и п а т е н т ы , п о м е щ е н н ы е н а п о л к у 6 1 8 
и с в я з а н н о с т ь 3 0 3 
и с л и я н и я 3 0 3 
и с о в м е с т н ы е и с с л е д о в а т е л ь с к и е п р е д -

п р и я т и я 6 5 0 - 6 5 2 
и х и щ н и ч е с т в о 5 8 7 

А р б и т р а ж ( a r b i t r a g e ) 1 6 0 , 2 0 3 - 2 0 5 
и р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы 2 6 5 , 2 9 4 
и ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 0 3 - 2 0 5 , 

2 1 2 , 2 1 3 , 2 6 3 
п е р с о н а л ь н ы й 2 1 7 - 2 3 2 

А р б и т р а ж ( a r b i t r a t i o n ) см. О б р а щ е н и е к 
п о с р е д н и к у 

А р и д ы — Т у р н е р а а н а л и з 5 8 7 
А у д и т 4 1 , 4 2 
А у к ц и о н ы 5 7 2 , 5 7 5 , 6 4 8 

Б а й е с а з а к о н 4 3 7 
Б а й е с а п о д с т а н о в к а 1 1 1 
Б а й е с а п р а в и л о 5 8 8 , 5 8 9 
Б а й е б о в о р а в н о в е с и е 3 2 1 , 6 7 6 - 6 8 1 , 6 9 4 

в с р а в н е н и и с р а в н о в е с и е м Н э ш а 6 7 7 
с о в е р ш е н н о е 4 2 4 , 5 8 0 , 6 0 1 , 6 0 3 , 6 4 0 , 

6 8 1 - 6 9 8 
Б а р ь е р ы 

н а в х о д 2 8 8 , 4 5 6 , 4 7 9 
— и п е р е п о л н е н и е 5 5 1 
— и п о г л о щ е н н ы е з а т р а т ы 4 9 5 - 5 0 8 
— к а к к о н т р а к т ы 2 8 8 , 2 8 9 , 3 0 5 

— м о д е л ь о г р а н и ч и в а ю щ е г о ц е н о о б р а -
з о в а н и я 4 8 1 , 5 9 3 

н а п о д в и ж н о с т ь 4 9 7 
Б е з в о з в р а т н ы е п о т е р и 1 3 , 1 6 , 9 8 , 1 0 0 - 1 0 3 , 

1 1 4 , 1 1 7 , 4 9 1 
и м о н о п о л и и 1 5 4 , 1 5 9 

Б е р т р а н а к о н к у р е н ц и я 3 0 7 , 3 3 6 , 3 4 4 , 3 4 8 , 
4 8 7 , 5 3 3 , 6 3 2 

Б е р т р а н а п а р а д о к с 3 1 9 , 3 2 4 - 3 2 7 , 4 0 4 , 4 3 5 , 
4 3 6 
в р е м е н н о й а с п е к т 3 2 8 
и д и ф ф е р е н ц и а ц и я 3 2 8 , 3 2 9 
р е ш е н и е Э д ж у о р т а 3 2 7 , 3 6 4 

Б е р т р а н а п о в е д е н и е 3 9 3 , 3 9 4 
Б е р т р а н а р а в н о в е с и е 3 2 5 , 3 2 6 , 3 8 6 , 5 7 2 , 

5 7 7 
Б е р т р а н а ц е н о в а я и г р а 3 8 3 , 4 0 4 , 4 2 0 - 4 2 3 , 

6 1 5 
Б е р т р а н а — Н э ш а р а в н о в е с и е 4 3 6 
Б е с к о н е ч н ы й г о р и з о н т , м о д е л ь с н и м 1 8 9 
Б л а г о с о с т о я н и е с о ц и а л ь н о е ( о б щ е с т в е н н о е ) 

1 7 , 1 8 , 1 0 0 , 1 0 1 , 2 2 5 , 2 4 3 , 2 8 9 , 3 4 7 , 
4 5 8 , 5 0 2 , 5 0 3 
и в е р т и к а л ь н а я и н т е г р а ц и я 2 7 4 
и з а щ и т а п а т е н т о в 6 1 4 - 6 2 9 
и к о н к у р е н ц и я в р о з н и ч н о й т о р г о в л е 

2 9 8 - 3 0 0 
и о г р а н и ч и в а ю щ е е ц е н о о б р а з о в а н и е 

3 8 4 
и п р а в и т е л ь с т в е н н о е в м е ш а т е л ь с т в о 4 
и ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 0 9 - 2 1 2 

Б л а г о с о с т о я н и я т е о р е м ы 9 , 1 0 
Б л и н д е р а м о д е л ь 1 1 2 
Б о р ь б а н а и с т о щ е н и е 4 8 4 - 4 9 4 , 5 5 0 , 6 0 3 

и с и г н а л и з и р о в а н и е 5 9 9 , 6 0 0 
Б э й н а г и п о т е з а 3 4 6 , 3 8 6 , 4 6 4 

В а л ь р а с а в ы п у с к 3 5 3 
В а р и а ц и я 

к о м п е н с и р у ю щ а я и з м е н е н и е ц е н 1 5 
с о в о к у п н а я э к в и в а л е н т н а я 1 7 

В е р т и к а л ь н ы й к о н т р о л ь 2 6 2 , 2 6 7 - 2 8 1 , 5 2 5 
В л а с т ь 2 2 , 4 7 - 5 2 , 6 0 , 6 1 , 7 3 

и п р о ц е с с т о р г а 4 7 
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В м е ш а т е л ь с т в о в ы б о р о ч н о е 3 1 
В н е ш н е е д а в л е н и е 7 0 
В н е ш н и е э ф ф е к т ы сетей 3 0 5 , 6 3 6 - 6 4 2 
В о з в р а щ е н и я д е н е г г а р а н т и я 1 2 8 
В о з н а г р а ж д е н и я ф у н к ц и я 8 5 
В х о д см. также Б а р ь е р ы на в х о д , П р е д о -

с т а в л е н и е в х о д а 
б л о к и р о в а н н ы й 4 8 0 , 4 9 5 - 4 9 9 , 5 0 9 
п р е д о с т а в л я е м ы й 4 8 1 , 4 9 5 - 4 9 9 , 5 1 3 -

5 1 5 
с в о б о д н ы й 4 3 6 , 4 4 3 , 4 5 4 , 4 5 8 , 4 6 5 
с д е р ж и в а е м ы й 4 8 0 , 4 9 5 - 4 9 9 , 5 0 3 , 5 0 4 , 

5 1 0 - 5 1 3 , 5 4 5 , 5 7 9 , 5 8 0 
« у д а р и т ь и у б е ж а т ь » 4 8 7 , 4 8 8 

В ы х о д , п о б у ж д е н и е к н е м у 5 1 6 , 5 2 7 , 5 3 0 , 
5 7 4 , 5 8 9 

Г а р а н т и я 6 8 9 - 6 9 1 
Г и б к о с т и т е о р и и 5 0 
Г р и н а — П о р т е р а м о д е л ь 4 1 0 , 4 1 3 , 4 1 4 
Г р о с с м а н а — Х а р т а — М у р а а н а л и з 4 7 - 4 9 
Г р у п п ы п о в е д е н и е 7 9 
Г р у п п ы п р о б л е м а 7 2 , 7 3 

Д а р в и н о в с к и й о т б о р 5 9 9 - 6 0 4 
Д в о й н о е с н а б ж е н и е 5 4 
Д е з и н ф о р м а ц и я 5 6 9 
Д и к с и т а — С т и г л и ц а — С п е н с а м о д е л ь 4 5 3 , 

4 5 4 
Д и н а м и ч е с к о е п р о г р а м м и р о в а н и е 4 1 6 , 4 1 7 
Д и ф ф е р е н ц и а ц и и п о к а ч е с т в у м о д е л ь 2 4 7 , 

2 4 8 
Д и ф ф е р е н ц и а ц и я 

в е р т и к а л ь н а я 4 6 5 - 4 6 9 
п р и н ц и п ы 4 3 6 , 4 4 9 - 4 5 2 , 5 1 8 

« Д л и н н о й м о ш н ы » и с т о р и я 5 9 4 - 5 9 8 
Д о л г о в е ч н ы е т о в а р ы и м о н о п о л и с т 1 0 9 -

1 1 1 , 1 1 8 - 1 3 2 
Д о м и н и р у е м ы е с т р а т е г и и 6 6 5 - 6 6 7 , 6 7 0 , 

6 9 9 - 7 0 1 
Д о р ф м а н а — С т е й н е р а у с л о в и е 1 5 5 - 1 5 7 . См. 

также Реклама 
Д о х о д а п р е д е л ь н а я п о л е з н о с т ь 2 2 0 
Д о х о д а э ф ф е к т 1 5 

Ж е с т к о с т ь н о р м 3 6 
Ж е с т о к а я с т р а т е г и я 3 8 4 

З а д е р ж к и п р о б л е м а 3 7 
З а м е н ы п о с т о я н н а я э л а с т и ч н о с т ь 4 6 9 
З а м е н ы э ф ф е к т 1 5 
З а п а с ы и ц е н о о б р а з о в а н и е 1 1 2 , 1 1 3 
З а т р а т ы 1 2 . См. также А л ь т е р н а т и в -

н ы е з а т р а т ы , П о г л о щ е н н ы е з а т р а т ы , 
П о с т о я н н ы е з а т р а т ы , П р е д е л ь н ы е за -
т р а т ы , С т о и м о с т и о с т а в ш е г о с я е д и н -
с т в е н н ы м т о в а р а , Т р а н с а к ц и о н н ы е за-

т р а т ы , Т р а н с п о р т н ы е з а т р а т ы 
и с к а ж е н и я 1 1 3 , 1 1 4 
ф у н к ц и я 2 8 - 3 0 , 9 9 

З а х в а т ы 6 7 - 6 9 
З а щ и т а р а з о р я ю щ е й с я ф и р м ы 5 9 8 
« З о л о т ы е п а р а ш ю т ы » 6 7 

И г р ы 
« В о й н а п о л о в » 6 6 7 
« Д и л е м м а з а к л ю ч е н н о г о » 4 0 3 - 4 0 8 , 

4 2 3 , 6 6 5 , 6 7 4 
и ц е н о в о е п о в е д е н и е 5 9 8 , 5 9 9 
н а к о п л е н и я м о щ н о с т и 5 0 8 
н е к о о п е р а т и в н ы е 3 , 3 2 0 - 3 2 2 
п о в т о р я е м ы е 3 8 3 - 3 8 5 , 4 0 1 , 6 7 4 , 6 7 5 . 

См. также Суперигры 
п р е д о с т а в л е н и е в х о д а 5 3 0 
« П р и с в о й д о л л а р » 6 8 0 
« р а з у м н о г о » и с х о д а 6 6 6 
с « п о ч т и с о в е р ш е н н о й » и н ф о р м а ц и е й 

6 7 4 , 6 7 5 
с и г н а л и з и р у ю щ и е 6 9 7 - 7 0 7 
с м е ш а н н о й с т р а т е г и и 6 6 3 
с т а т и ч е с к и е в с р а в н е н и и с д и н а м и ч е -

с к и м и 6 6 3 , 6 6 9 
т е о р и я 3 2 1 , 4 0 2 , 5 8 0 , 5 8 8 , 6 6 2 - 7 0 8 
ц е н о в ы е 5 1 5 , 5 1 6 
ч и с т о й с т р а т е г и и 6 6 3 

И з л и ш е к 
в а л о в о й 1 2 
п р е д е л ь н ы й 2 8 2 

И з л и ш е к п о т р е б и т е л я 1 1 , 1 2 , 1 6 , 1 0 0 , 1 0 3 , 
1 5 2 , 1 5 9 , 2 0 8 , 4 3 8 
и к о н к у р е н ц и я 6 0 3 
ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 0 2 , 2 0 7 , 2 1 9 , 

2 2 3 , 2 4 5 
И м и т а т о р ы 6 2 8 , 6 5 1 
И н в е с т и ц и и 

и д и о с и н к р а т и ч е с к и е 3 1 
о п т и м а л ь н ы е и с у б о п т и м а л ь н ы е 3 9 
о с о б е н н ы е 3 1 , 3 7 
т е х н о л о г и я 5 0 

И н д и в и д у а л ь н о й р а ц и о н а л ь н о с т и о г р а н и -
ч е н и я 2 3 6 , 2 3 7 

И н с т р у м е н т ы 2 6 7 
И н т е г р а ц и о н н о е о г р а н и ч е н и е 2 1 7 
И н т е г р а ц и я 4 8 

в е р т и к а л ь н а я 2 2 , 2 3 , 5 2 , 2 1 5 , 2 6 2 , 2 7 5 -
2 8 1 , 2 9 0 , 2 9 1 

г о р и з о н т а л ь н а я 2 6 
п о с т е п е н н о о с л а б е в а ю щ а я 3 0 1 

И н ф о р м а ц и я 
а с и м м е т р и я 1 7 1 , 1 7 2 , 2 9 0 , 4 8 1 , 5 6 9 -

5 7 7 , 5 9 9 
и к а ч е с т в о 1 6 1 - 1 7 4 
и к о н к у р е н ц и я 5 7 2 
н е п о л н а я 5 5 5 , 5 8 0 , 6 0 4 , 6 7 6 - 6 9 3 
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н е с о в е р ш е н н а я 1 7 3 , 5 5 5 , 6 7 6 , 6 7 7 
о з а т р а т а х в с р а в н е н и и с и н ф о р м а ц и е й 

о с п р о с е 5 7 2 
о б м е н е ю 5 7 1 

И с к а ж а ю щ и е с и г н а л ы 5 7 4 , 5 7 7 , 5 9 0 , 6 9 1 -
6 9 3 

И с к л ю ч и т е л ь н а я п р а к т и к а 2 8 8 
И с к л ю ч и т е л ь н ы е т е р р и т о р и и 2 6 5 , 2 8 4 , 2 8 8 , 

2 9 3 , 2 9 8 - 3 0 0 
И с с л е д о в а н и я и р а з р а б о т к и 4 8 0 , 6 1 9 - 6 2 9 . 

См. также Т е х н о л о г и ч е с к и е н о в о в в е -
д е н и я 

Й е н с е н а н е р а в е н с т в о 6 9 1 

К а п и т а л 
и в х о д 4 8 0 
н а к о п л е н и е 5 0 6 , 5 3 2 - 5 4 5 
о п ы т к а к к а п и т а л 6 2 5 , 6 2 6 
с т р а т е г и ч е с к а я ц е н н о с т ь 5 0 6 , 5 0 7 

К а р т е л и 2 8 7 , 5 4 7 
К а ч е с т в е н н а я д и с к р и м и н а ц и я 2 2 9 - 2 3 3 
К а ч е с т в о 

и и н ф о р м а ц и я 1 6 1 - 1 7 5 
и п о в т о р н ы е п о к у п к и 1 6 8 - 1 7 2 , 1 7 7 -

1 9 3 
п р е м и и з а н е г о 1 7 1 , 1 8 7 - 1 8 9 , 2 4 3 

К в а д р а т и ч н ы х з а т р а т м о д е л ь 4 3 9 , 4 4 7 
К в а з и л и н е й н ы е ф у н к ц и и 1 1 
К в о т ы 5 2 5 
К л е й н а — Л е ф л е р а — Ш а п и р о м о д е л ь пре-

м и й з а к а ч е с т в о 1 7 1 , 1 8 7 - 1 8 9 
К л е й т о н а з а к о н 1 1 7 
К о б б а — Д у г л а с а п р о и з в о д с т в е н н а я ф у н к ц и я 

180 
К о л и ч е с т в е н н а я д и с к р и м и н а ц и я 2 2 6 - 2 2 9 
К о л и ч е с т в е н н о е ф и к с и р о в а н и е 2 6 4 , 2 6 5 
К о л и ч е с т в е н н ы е с к и д к и 2 4 1 , 2 4 2 
К о м п е н с а ц и о н н ы й п р и н ц и п 1 8 
К о н е ч н о с т ь р е з у л ь т а т а 4 6 8 
К о н к у р е н т н о г о р а в н о в е с и я п а р а д и г м а 9 
К о н к у р е н ц и я 

в п р е д е л а х м а р к и 2 6 5 , 2 8 8 , 2 8 9 
и п р и б ы л ь 6 1 7 , 6 1 8 
м е ж д у м а р к а м и 2 6 7 , 2 8 1 - 2 8 7 
м о н о п о л и с т и ч е с к а я 4 3 7 , 4 5 2 - 4 5 4 , 

4 5 7 - 4 5 9 , 4 6 9 - 4 7 3 
о г р а н и ч е н и я , у м е н ь ш а ю щ и е е е 2 8 9 -

, 3 0 8 
с т а д и и 3 1 9 , 3 2 0 

К о н т р а к т ы 3 7 - 4 6 
д о л г о с р о ч н ы е 2 3 , 3 7 , 4 2 - 4 5 , 5 2 , 2 8 8 
к а к б а р ь е р ы н а в х о д 3 0 5 - 3 0 8 
н а м н о г и х р ы н к а х 3 7 9 , 3 9 2 , 3 9 3 
п р а в и т е л ь с т в е н н ы е 6 3 0 
п р о и з в о д и т е л ь — р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц 

2 6 3 - 2 6 7 

с ф и к с и р о в а н н о й ц е н о й 3 6 
ф и р м ы к а к н е п о л н ы е к о н т р а к т ы 4 5 - 5 4 

К о н т р о л ь в е р т и к а л ь н ы й 2 6 2 , 2 6 7 - 2 8 1 , 5 2 5 
К о н ц е н т р а ц и и и н д е к с ы 

и б л а г о с о с т о я н и е 3 4 7 
и п р и б ы л ь н о с т ь о т р а с л и 3 4 4 , 3 4 7 

К о о р д и н а ц и я 6 3 8 - 6 4 1 
К о у з а г и п о т е з а 1 1 1 , 1 2 1 - 1 3 0 
К о у з а т е о р е м а 3 3 , 1 7 3 , 1 7 4 
К о у з а — У и л ь я м с о н а а н а л и з 5 3 
К р е п с а — У и л с о н а — М и л г р о м а — Р о б е р т с а 

м о д е л ь р е п у т а ц и и 1 7 1 , 1 9 0 - 1 9 3 
К р е п с а — Ш е й н к м а н а м о д е л ь 3 5 4 - 3 6 1 
К у н а а л г о р и т м 6 7 0 
К у р н о к о л и ч е с т в е н н а я и г р а 3 0 4 , 4 2 0 
К у р н о к о н к у р е н ц и я 3 2 4 , 3 2 8 , 3 4 4 , 3 4 8 , 

3 5 6 , 4 2 2 , 5 3 8 - 5 4 1 , 6 4 8 
К у р н о м о щ н о с т и 3 5 5 - 3 6 2 
К у р н о р а в н о в е с и е 3 3 7 - 3 4 3 , 3 5 0 - 3 5 5 , 3 6 1 -

3 6 3 , 5 4 2 
К у р н о р а с п р е д е л е н и е 5 4 1 

Л а н к а с т е р а п о д х о д 1 4 9 , 1 5 0 , 1 5 4 
Л е р н е р а и н д е к с 9 8 , 9 9 , 1 0 6 , 1 2 0 , 3 4 0 - 3 4 2 , 

346 . См. также Н а ц е н к а 
Л и з и н г ( а р е н д а ) в с р а в н е н и и с п р о д а ж е й 

1 2 1 , 1 2 6 
Л и м о н ы 1 3 0 , 1 6 5 - 1 6 8 , 1 8 7 . См. также 

А к е р л о ф а м о д е л ь л и м о н о в 
Л и ц е н з и р о в а н и е 6 3 6 

п о б у ж д е н и е к н е м у 6 4 4 , 6 4 5 
с о ц и а л ь н а я ж е л а т е л ь н о с т ь 6 4 9 
с т р а т е г и ч е с к о е 6 4 5 
e x a n t e 6 5 0 
e x p o s t 6 4 6 - 6 4 9 

Л о м а н о й к р и в о й с п р о с а м о д е л ь 3 7 5 , 3 7 9 -
3 8 1 , 4 0 0 , 4 0 1 
и ж е с т к о с т ь ц е н 4 1 5 - 4 2 0 
п р и м е р 3 9 8 , 4 0 0 

Л о р е н ц а у с л о в и е 3 4 5 

М а к с и м а л ь н о г о н а к а з а н и я п р и н ц и п 3 8 9 , 
3 9 4 , 3 9 5 

М а к с и м и з а ц и и п р и б ы л и г и п о т е з а 5 4 - 8 0 
М а р ж и н а л и з а ц и и д в о й н а я 2 6 9 - 2 7 1 , 2 7 4 , 

2 7 5 
М а р к о в а а н а л и з 5 3 0 
М а р к о в а с о в е р ш е н н о е р а в н о в е с и е 3 9 8 , 4 1 7 , 

5 3 9 , 5 4 3 - 5 4 5 
М а р к о в а с т р а т е г и и 3 9 8 , 4 0 0 , 4 1 5 , 5 3 4 , 5 3 7 , 

5 4 2 - 5 4 5 
М а р к о в а ф у н к ц и и р е а г и р о в а н и я 3 9 8 
М а р к о в а ц е п ь 4 1 6 
М е ж в р е м е н н о е ц е н о о б р а з о в а н и е 1 0 6 , 1 7 0 , 

1 1 8 - 1 3 2 , 6 4 5 
М е н е д ж е р а ц е л е в а я ф у н к ц и я 6 6 , 7 5 , 8 1 , 

8 3 - 8 6 
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М е с т о п о л о ж е н и я о с о б е н н о с т ь 3 2 
М и л г р о м а — Р о б е р т с а м о д е л ь 4 8 1 , 5 7 9 - 5 8 9 
М н о г о п р о д у к т о в а я м о н о п о л и я и ц е н о о б р а -

з о в а н и е 1 0 4 - 1 0 6 , 1 6 0 , 2 0 8 
М н о г о р ы н к о в о е п о в е д е н и е 5 9 2 - 5 9 4 
М о н о п о л и з а ц и я 3 0 3 - 3 0 5 , 5 9 5 
М о н о п о л и с т и ч е с к о е ц е н о о б р а з о в а н и е 7 9 , 

9 8 - 1 1 3 , 2 2 1 - 2 2 3 , 3 4 0 , 5 2 7 
ф о р м у л а 3 4 

М о н о п о л и я 
в ы н о с л и в о с т ь 5 5 0 , 5 5 3 - 5 5 5 , 6 2 0 
д в у с т о р о н н я я 3 2 - 3 9 , 6 4 7 
е с т е с т в е н н а я 2 9 - 3 2 , 4 8 8 - 4 9 0 , 5 3 3 , 5 3 8 , 

6 2 5 , 6 4 1 
и б у д у щ а я к о н к у р е н ц и я 1 1 8 - 1 3 2 
у г р о з а в т о р ж е н и е м 6 1 7 

М о н о п о л ь н а я в л а с т ь 4 3 9 , 5 3 2 
и к о н т р о л ь п р о м е ж у т о ч н ы х ц е н 2 5 
и ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 5 , 1 1 0 

М о н о п с о н и я 9 8 , 6 4 7 
Монотонное о т н о ш е н и е п р а в д о п о д о б и я 4 1 4 
М о р а л ь н а я у г р о з а 5 6 , 8 0 , 8 6 , 1 6 2 , 1 6 3 , 

1 7 6 , 2 6 4 
в ы б о р в н е б л а г о п р и я т н ы х у с л о в и я х 69 
д в у с т о р о н н я я 2 7 6 
и к а ч е с т в о 1 6 3 - 1 6 5 , 1 6 9 , 1 7 0 
п о с л е д у ю щ и х ф и р м 2 7 4 , 2 7 5 

М о щ н о с т е й к о н к у р е н ц и я 5 7 3 
М о щ н о с т ь 

и з б ы т о к 4 5 2 , 5 0 1 , 5 0 2 , 5 0 5 
— с т р а т е г и ч е с к а я т е о р и я 3 9 9 
о г р а н и ч е н и я 3 2 7 , 3 2 9 - 3 3 5 , 3 4 8 , 6 4 5 
— и ц е н о в ы е и г р ы 3 5 4 - 3 6 5 
у р о в е н ь 3 2 9 

М э с к и н а — Р и л и к о л и ч е с т в е н н о - д и с к о н т и р о -
в а н н ы й р е з у л ь т а т 2 4 1 , 2 4 2 , 2 4 8 

Н а б л ю д а е м о с т ь 6 0 , 6 9 , 8 1 , 8 2 
Н а б л ю д е н и е 7 1 - 7 3 
Н а г р а ж д е н и й с и с т е м а 6 2 9 , 6 3 0 
Наиболее б л а г о п р и я т с т в у е м ы й п о т р е б и т е л ь 

1 2 8 , 3 7 6 , 5 2 0 - 5 2 4 
Наиболее э ф ф е к т и в н ы й м а с ш т а б 2 8 , 2 9 , 

4 5 3 , 5 5 6 
Н а л о г о о б л о ж е н и е п о т о в а р н о е 1 0 2 
Н а р о д н а я т е о р е м а 3 8 5 , 3 8 6 , 3 9 5 , 4 0 7 , 4 2 0 -

4 2 4 , 6 7 5 
Н а ц е н к а 1 5 6 , 1 5 7 , См. также Л е р н е р а 

и н д е к с * 
Н а щ у п ы в а н и я п р о ц е с с 5 4 1 
Н е д о и н в е с т и р о в а н и е 5 0 8 , 5 1 1 , 5 1 5 , 5 1 9 
Н е и н т е г р а ц и я 4 8 
Н е й м а н а — М о р г е н ш т е р н а ф у н к ц и я п о л е з -

н о с т и 2 4 7 , 2 9 5 
Н е л ь с о н а э ф ф е к т 1 8 4 
Н е о к л а с с и ч е с к а я м е т о д о л о г и я 7 6 - 7 9 
Н е о п р е д е л е н н о с т ь 2 8 6 , 2 9 0 , 5 0 5 

Н е п о л н о г о к о н т р а к т а м о д е л и 2 4 , 4 5 - 5 4 , 
6 4 5 

Н е с о в м е с т и м о с т ь 3 0 0 
Н у л е в а я п р и б ы л ь 

п о с т у л а т 4 9 1 
р а в н о в е с и е 6 9 2 
у с л о в и е 5 9 6 
— с в о б о д н о г о в х о д а 1 1 5 

Н э ш а р а в н о в е с и е 3 2 0 - 3 2 2 , 3 3 2 , 3 3 3 , 3 7 0 , 
4 0 4 , 4 2 1 - 4 2 4 , 4 4 1 , 4 4 4 , 4 6 6 , 4 6 7 , 5 0 9 , 
6 0 1 , 6 2 1 , 6 9 3 , 6 9 4 
в т е о р и и и г р 3 2 0 , 6 6 5 - 6 6 9 
с м е ш а н н ы х с т р а т е г и й 6 6 7 , 6 8 0 , 6 8 1 , 

6 9 3 , 6 9 4 
с о в е р ш е н н о е 3 2 0 , 3 8 3 , 4 0 3 , 4 2 2 , 4 6 9 -

4 7 5 , 4 8 3 , 4 8 4 , 6 9 5 , 6 9 6 
ч и с т ы х с т р а т е г и й 6 6 7 

Н э ш а т о р г о в о е р е ш е н и е 3 8 , 4 8 
Н э ш а т о ч к а 3 2 3 

О б е с п е ч е н и е п р а в и т е л ь с т в о м 6 3 0 
О б р а т н а я и н д у к ц и я 1 8 9 , 6 7 0 
О б р а т н о й э л а с т и ч н о с т и п р а в и л о 9 8 , 2 0 5 , 

2 0 7 , 2 4 4 
О б р а щ е н и е к п о с р е д н и к у ( а р б и т р а ж ) 4 6 , 4 7 
О б у ч е н и е д е л о м 1 0 8 , 1 0 9 , 4 8 0 , 5 0 6 , 5 1 8 , 

5 1 9 , 6 0 2 
О б щ е г о р а в н о в е с и я т е о р и я 1 5 0 
О г р а н и ч е н и я в е р т и к а л ь н ы е 2 6 3 - 2 6 6 , 2 8 7 -

2 8 9 
О г р а н и ч и в а ю щ е е ц е н о о б р а з о в а н и е 5 7 9 - 5 9 0 
О ж и д а е м а я п о л е з н о с т ь ( в ы и г р ы ш ) 4 3 7 
О ж и д а е м ы е в н е ш н и е п л а т е ж и 3 7 
О л и г о п о л и я 3 1 9 , 3 4 4 , 4 0 2 , 4 9 4 , 5 2 7 , 5 6 8 , 

5 9 9 
и ц е н о в а я к о н к у р е н ц и я 3 2 5 
и ц е н о о б р а з о в а н и е 3 2 9 - 3 3 9 
и н ф о р м а т и в н о с т ь р е к л а м ы п р и н е й 

4 6 0 - 4 6 4 
к а к н е к о о п е р а т и в н а я и г р а 3 2 0 
м н о г о р ы н к о в а я 5 2 4 , 5 2 5 

О п е р е ж е н и е 5 4 5 - 5 5 5 
и д и ф ф у з и я ( р а с п р о с т р а н е н и е ) 6 3 1 , 6 3 2 
£• -опережение 6 2 5 , 6 2 6 

О п п о р т у н и з м 3 9 , 4 2 
О п т и м а л ь н о г о у п р а в л е н и я т е о р и я 5 4 3 
О р г а н и з а ц и о н н а я к у л ь т у р а 7 8 
О с т а т о ч н ы й с п р о с 3 3 0 - 3 3 2 , 3 6 2 , 5 8 8 
О т д а ч а о т м а с ш т а б а 

в о з р а с т а ю щ а я 4 8 7 
у б ы в а ю щ а я 3 2 8 , 3 7 9 , 5 2 4 , 5 2 5 

« О т р а в л е н н ы е п и л ю л и » 6 8 
О т р а с л е в о й о р г а н и з а ц и и т е о р и я 2 , 3 

П а р а м е т р и з и р о в а н н а я ф о р м у л и р о в к а р а с -
п р е д е л е н и я в е р о я т н о с т е й 8 3 
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П а р е т о - о п т и м а л ь н о с т ь 9 , 1 0 , 5 6 , 1 6 6 , 1 7 3 , 
1 8 4 , 2 4 0 , 6 4 8 , 6 9 0 
и р а с п р е д е л е н и е 3 9 2 
и ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 1 0 , 2 1 1 , 

2 3 2 
П а т е н т н ы е г о н к и 6 1 9 - 6 2 7 
П а т е н т ы 5 0 8 , 6 1 3 , 6 1 9 , 6 2 7 - 6 3 1 , 6 4 6 - 6 4 9 
П е р е д а в а е м о с т ь 

п р о д у к т а 2 0 3 - 2 0 5 
с п р о с а 2 0 4 , 2 0 5 

П е р е и н в е с т и р о в а н и е 5 0 8 , 5 1 1 , 5 1 5 
П е р е п р о д а ж а см. А р б и т р а ж ( a r b i t r a g e ) 
П е р е р а б о т к а в т о р и ч н а я 1 1 8 - 1 2 1 
П о б у ж д е н и я 

и р ы н о ч н а я с т р у к т у р а 6 1 4 - 6 1 8 
к и н н о в а ц и я м 6 1 4 
т е о р и я 2 2 

П о в т о р н ы е п о к у п к и 1 6 8 - 1 7 2 , 1 7 8 - 1 9 3 
П о г л о щ е н н ы е з а т р а т ы 

в с р а в н е н и и с п о с т о я н н ы м и з а т р а т а м и 
4 8 2 - 4 8 4 

и в х о д 4 9 5 - 5 0 8 
и н о в о в в е д е н и е 6 3 1 

П о в т о р я е м о г о в з а и м о д е й с т в и я т е о р и я 3 7 3 
П о д д е р ж а н и е п е р е п р о д а ж н о й ц е н ы 2 6 4 , 

2 6 7 , 2 7 3 , 2 7 5 , 2 8 4 , 2 8 7 , 2 9 1 , 2 9 3 
и с в я з ы в а н и е 2 7 8 

П о д п о л ь н а я д е я т е л ь н о с т ь ( т о р г о в л я ) 2 6 4 , 
2 9 4 

П о к у п а т е л я к о н т р о л ь 4 8 - 5 1 
П о л н ы й к о н т р а к т 4 5 
П о с т о я н н а я о т д а ч а о т м а с ш т а б а , т е х н о л о -

г и я 5 6 9 
П о с т о я н н ы е з а т р а т ы 4 4 5 , 4 7 9 - 4 8 2 , 5 3 8 , 

600, 601 
в с р а в н е н и и с п о г л о щ е н н ы м и 4 8 2 - 4 8 4 
к а к б а р ь е р ы н а в х о д 4 8 2 - 4 8 4 

П о т о в а р н о е н а л о г о о б л о ж е н и е 1 0 2 , 1 0 3 
П о т р е б и т е л я п о л е з н о с т ь 4 6 9 
П о т р е б и т е л я т е о р и я 1 5 0 
П р а в д о п о д о б и я к о э ф ф и ц и е н т м о н о т о н н ы й 

8 5 , 8 6 
П р а в и т е л ь с т в е н н о е в м е ш а т е л ь с т в о 4 , 1 6 1 , 

165 , 173, 174, 5 0 8 . См. также Регу-
л и р о в а н и е 

П р е д е л ь н ы е з а т р а т ы 2 8 , 9 8 , 9 9 , 1 0 5 , 1 0 8 , 
1 1 2 , 1 2 8 , 1 5 2 , 1 5 3 , 2 7 2 , 2 9 6 , 3 2 5 , 3 2 6 

П р е д л о ж е н и я с т о р о н а 3 , 6 3 7 , 6 3 8 , 6 4 2 , 6 4 3 
П р е д л о ж е н и я ф у н к ц и и 9 
П р е д о с т а в л е н и е в х о д а 5 1 3 , 5 3 9 . См. также 

В х о д 
и т а й н ы й с г о в о р 5 7 5 - 5 7 9 , 5 9 9 

П р е т е н д е н т н а о с т а т о к 5 7 , 7 1 - 7 3 , 8 2 
р о з н и ч н ы й т о р г о в е ц 2 7 2 , 2 7 3 , 2 7 5 , 

2 8 4 , 2 9 3 
П р е т е н з и й н а о с т а т о к п р и н ц и п 6 4 
П р и б ы л ь 1 2 

п р е д е л ь н а я 5 7 8 
П р и н ц и п а л — а г е н т 

о т н о ш е н и е 8 0 - 8 6 
т е о р и я 5 5 , 5 6 

П р и н я т и я р е ш е н и й т е о р и я 6 8 2 , 6 8 3 
П р и с о е д и н е н и я к б о л ь ш и н с т в у э ф ф е к т 3 0 5 , 

6 3 9 , 6 4 0 
П р о в е р я е м о с т ь 6 0 , 6 9 - 7 1 
П р о д у к т о в а я ( т о в а р н а я ) д и ф ф е р е н ц и а ц и я 

4 4 2 , 4 4 3 , 4 8 0 
и ц е н о в а я к о н к у р е н ц и я 4 5 0 , 4 5 1 , 4 6 5 , 

6 4 5 
П р о д у к т о в а я и н н о в а ц и я 3 1 9 , 6 1 2 , 6 1 8 - 6 2 0 

и о т б о р п р о д у к т о в 6 2 7 
П р о д у к т ы 

о т б о р 1 5 1 - 1 6 1 
п р о с т р а н с т в о 
— в е р т и к а л ь н а я д и ф ф е р е н ц и а ц и я 1 4 7 -

1 4 9 
— г о р и з о н т а л ь н а я д и ф ф е р е н ц и а ц и я 

1 4 5 - 1 4 7 
П р о и з в о д и т е л я и з л и ш е к 1 3 
П р о и з в о д с т в е н н ы е ( т е х н о л о г и ч е с к и е ) и н н о -

в а ц и и 3 1 9 , 6 1 2 , 6 4 6 
П р о м е ж у т о ч н ы х т о в а р о в р ы н о к 2 1 6 
П р о с е и в а н и е 2 1 7 - 2 3 2 
П р о с т р а н с т в е н н а я д и с к р и м и н а ц и я 2 1 9 
П р о с т р а н с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и м о д е л и 

в к р у г о в о м г о р о д е 4 4 3 - 4 4 9 
в л и н е й н о м г о р о д е ( Х о т е л л и н г а м о д е л ь 

п р о с т р а н с т в е н н о й к о н к у р е н ц и и ) 
1 4 7 , 4 3 8 - 4 4 3 , 4 5 1 

П у а с с о н а п р о ц е с с 4 9 0 
П у ч к о в а н и е 6 1 3 

Р а в н о в е с и е 1 2 4 , 1 2 5 
« д р о ж а щ е й р у к и * с о в е р ш е н н о е 6 9 5 , 

6 9 6 
н у л е в о й п р и б ы л и см. Н у л е в а я при-

б ы л ь , р а в н о в е с и е 
о б ъ е д и н я ю щ е е 5 8 1 , 5 8 4 , 5 9 1 , 6 8 5 , 7 3 5 
П а р е т о - н е п р е д п о ч т е н и е 6 3 4 
П а р е т о - п р е д п о ч т е н и е 6 3 4 , 6 3 8 
п е р е г о в о р о в д о к а з а т е л ь с т в о 4 1 9 , 4 2 0 
п о д р а ж а т е л ь н о е 1 8 7 - 1 9 0 
п о с л е д о в а т е л ь н о е 6 8 3 
р а з д е л я ю щ е е 5 8 1 - 5 8 6 , 5 9 1 , 6 8 5 , 7 0 2 -

7 0 7 
с и м м е т р и ч н о е 4 9 0 , 5 3 7 
с о в е р ш е н н о е 3 8 3 , 4 2 3 , 6 3 4 , 6 6 9 - 6 7 5 , 

6 8 4 , 6 9 5 
— Б а й е с о в о см. Б а й е с о в о е р а в н о в е с и е 

с о в е р ш е н н о е 
ч а с т н о е 9 
Ш т а к е л ь б е р г а см. Ш т а к е л ь б е р г а рав -

н о в е с и е 
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е - с о в е р ш е н н о е 6 8 5 
Р а з б а в л е н и е 6 8 
Р а з м н о ж е н и е п р о д у к т а 5 4 6 - 5 5 1 
Р а м с е я ц е н о о б р а з о в а н и е 1 0 5 , 2 2 8 , 2 4 3 
Р а с п р е д е л е н и я в ы п у к л а я ф у н к ц и я 8 5 , 8 6 
Р а с т р а ч и в а н и я п р и б ы л и п о с т у л а т 4 9 1 , 5 3 3 , 

6 1 9 , 6 3 2 , 6 3 3 , 6 4 8 
Р а ц и о н и р о в а н и я п р а в и л о 3 2 9 - 3 3 2 , 3 3 4 , 

3 3 5 , 3 6 1 , 3 6 2 
Р е а г и р о в а н и я ф у н к ц и и ( к р и в ы е ) 3 2 2 , 3 2 3 , 

3 6 0 , 3 6 1 , 3 8 0 , 4 8 2 , 4 9 6 , 5 0 0 , 5 0 1 , 5 1 4 
д и н а м и ч е с к и е 5 3 9 - 5 4 1 
К у р н о 5 4 0 
у с т о й ч и в о г о с о с т о я н и я 5 4 2 

Регулирование 103, 116, 117 . См. также 
П р а в и т е л ь с т в е н н о е в м е ш а т е л ь с т в о 

Р е д у ц и р о в а н н а я ф о р м а ф у н к ц и й п р и б ы л и 
3 3 5 , 4 9 9 - 5 0 3 

Р е к л а м а ( р е к л а м и р о в а н и е ) 4 5 5 , 4 5 6 . См. 
также Д о р ф м а н а — С т е й н е р а у с л о в и е 
и д и ф ф е р е н ц и а ц и я п р о д у к т о в а я 4 5 4 -

4 6 5 
и и с п ы т ы в а е м ы е и р а з ы с к и в а е м ы е то -

в а р ы 4 5 6 - 4 6 5 
и к а ч е с т в о 1 7 1 , 1 7 2 
и о б щ е с т в е н н о е б л а г о с о с т о я н и е 4 5 8 , 

4 5 9 
« Р е м о н т н и к » , з а д а ч а 3 1 
Р е н т а 

п о и с к 1 1 4 - 1 1 7 
р а с т р а ч и в а н и е , п о с т у л а т 4 9 1 , 5 3 3 , 6 1 9 , 

6 3 2 , 6 3 3 , 6 4 8 
Р е п у т а ц и я 5 3 , 1 2 8 

в д в у х п е р и о д н о й и г р е 6 8 5 - 6 8 7 
д р у ж е с к о г о п о в е д е н и я 4 0 2 - 4 0 8 
и к а ч е с т в о р е г у л и р у е м о е 1 8 6 - 1 9 3 
м н о г о р ы н к о в а я 5 9 2 - 5 9 4 
п р и а с и м м е т р и ч н о й и н ф о р м а ц и и 7 0 , 

1 7 1 , 1 9 3 
Р о б и н с о н т е о р е м а о е д и н о й ц е н е 3 0 0 
Р о б и н с о н а — П э т м а н а з а к о н 2 1 6 
Р о з н и ч н а я т о р г о в л я 

и а н а л и з б л а г о с о с т о я н и я 2 9 8 - 3 0 0 
и к о н к у р е н ц и я 2 6 5 , 2 8 5 - 2 8 7 , 2 9 0 - 3 0 0 
и э ф ф е к т и в н о с т ь 2 9 0 - 3 0 0 
м о д е л ь 2 9 3 - 2 9 8 

Р о з н и ч н о г о т о р г о в ц а у с л у г и 2 7 4 - 2 7 6 , 2 8 1 
Р о з н и ч н ы е т о р г о в ц ы д и ф ф е р е н ц и р о в а н н ы е 

2 8 5 
Р о т е м б е р г а — С э л о н е р а м о д е л ь 3 9 1 , 3 9 4 
Р о т ш и л ь д а — С т и г л и ц а — У и л с о н а м о д е л ь 

2 4 8 
Р о я л т и 2 6 6 
Р ы н о к 18 , 1 9 

к о н ц е н т р а ц и я 3 7 9 , 3 8 7 
о г р а н и ч е н и е д о с т у п а н а него 3 0 0 - 3 0 8 
с о в е р ш е н н о с о с т я з а т е л ь н ы й 4 8 4 - 4 8 7 

Р ы н о к п р о д у к т а v - . т й 
к о н к у р е н ц и я 7 3 - 7 5 , 6 4 5 , 6 4 8 
р е ш е н и я 8 0 
с т и м у л ы 7 4 , 2 9 0 , 3 0 0 , 6 4 4 

Р ы н о ч н а я в л а с т ь 1 0 , 4 4 5 

С а м о о т б о р а о г р а н и ч е н и я 2 1 7 , 6 8 8 
С в е н а р е з у л ь т а т о п т и м а л ь н о й д о л г о в е ч н о -

с т и 1 3 1 , 1 5 4 , 1 5 5 , 1 7 2 
С в о б о д н о г о н а е з д н и к а п р о б л е м а 6 8 
С в я з а н н ы е п р о д а ж и 

и б л а г о с о с т о я н и е 2 2 5 
и в е р т и к а л ь н ы й к о н т р о л ь 2 6 5 
и у с т а н о в л е н и е р о з н и ч н ы х ц е н 2 7 8 
и ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 2 3 - 2 2 6 
к а к б а р ь е р ы н а в х о д 5 3 0 
п р а в о в о й с т а т у с 2 6 7 , 3 0 2 , 3 0 3 

С в я з к а 2 6 6 , 5 2 6 - 5 2 8 
С в я з ы в а н и е ( t y i n g ) 5 2 6 - 5 2 8 
С в я з ы в а н и я ц е н н о с т ь ( c o m m i t m e n t v a l u e ) 

5 7 9 
С г о в о р 6 8 , 2 8 9 , 3 4 5 , 3 7 6 - 3 7 9 , 5 2 0 , 5 3 0 , 

5 7 5 
г о р и з о н т а л ь н ы й 6 5 1 
т а й н ы й 3 2 2 , 3 7 4 - 4 2 4 , 4 9 2 

С е к р е т н о с т ь 3 9 4 , 3 9 5 , 4 1 0 - 4 1 5 , 5 7 4 
С и г н а л и з и р о в а н и е 1 6 9 , 1 7 6 , 1 8 1 - 1 8 6 , 5 1 9 , 

5 7 1 - 5 7 5 
в б о р ь б е н а и с т о щ е н и е 5 9 8 , 5 9 9 
и и н ф о р м а ц и я 1 8 3 , 5 7 1 - 5 7 9 
и х и щ н и ч е с т в о 6 0 3 
м н о г о м е р н о е 1 8 2 

С к р ы т о г о з н а н и я м о д е л ь 5 5 
С л и я н и е 

в о л н а с л и я н и й 5 9 0 - 5 9 2 
и з а щ и т а р а з о р я ю щ е й с я ф и р м ы 5 9 8 
и х и щ н и ч е с т в о 5 8 9 - 5 9 2 
м о н о п о л и з а ц и я п о с р е д с т в о м с л и я н и я 

3 0 3 
С л у ц к о г о у р а в н е н и е 1 4 - 1 6 
С о в м е с т и м о с т и с т и м у л о в о г р а н и ч е н и е 5 8 , 

6 1 , 8 4 , 2 1 7 , 2 3 9 
С о в м е с т и м о с т ь п р о д у к т о в 5 2 8 - 5 3 0 
С о в м е с т н ы е п р е д п р и я т и я 3 0 5 , 6 2 8 

и с с л е д о в а т е л ь с к и е 6 5 0 - 6 5 2 
С о о т в е т с т в и я 9 
С о р т и р о в к и у с л о в и е ( С п е н с а — М и р л и с а д о -

п у щ е н и е ) 2 4 6 , 2 4 8 , 2 7 3 , 5 8 2 , 7 0 2 
С о с т я з а т е л ь н о с т ь 4 8 4 - 4 8 9 , 4 9 1 

и н а к о п л е н и е м о щ н о с т и 5 3 6 - 5 3 8 
С о у ч а с т и я о г р а н и ч е н и е 6 2 - 6 4 
С о ц и а л ь н ы й о п т и м у м 4 4 6 , 4 5 8 
С п е к у л я т и в н ы й к а п и т а л и з м 3 9 8 
С п е н с а — Д и к с и т а м о д е л ь 4 8 1 , 5 0 2 , 5 0 5 , 

5 1 1 , 5 1 5 
С п е н с а — М и р л и с а д о п у щ е н и е см. С о р т и -

р о в к и у с л о в и е 
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С п р о с 
к р и в ы е 1 1 1 , 4 5 2 , 4 5 3 
д о п о л н и т е л ь н ы й 2 7 
— л и н е й н ы е 2 1 0 
— н и с х о д я щ и е 10 , 16 
п е р е д а в а е м о с т ь 2 0 4 , 2 0 5 
с т о р о н а 3 , 6 3 8 - 6 4 1 
т е о р и я 1 3 
ф у н к ц и я в , 1 1 , 1 4 , 1 6 , 2 1 7 - 2 1 9 , 2 4 2 , 

3 2 5 , 4 1 6 
— к о м п е н с и р о в а н н а я 1 4 , 16 
— о б ы к н о в е н н а я 14 
э л а с т и ч н о с т ь 1 0 5 , 4 7 0 
э ф ф е к т 4 4 2 

С р е д с т в о д л я д о с т и ж е н и я ц е л и , т е о р и я 5 2 6 , 
5 3 0 

С т а б и л ь н о с т ь 5 0 9 
С т а н д а р т и з а ц и я п р о д у к т о в 6 3 7 
С т а р е н и е з а п л а н и р о в а н н о е 1 3 1 , 1 3 2 
С т а т и ч н а я с и н е р г и я 2 6 - 3 1 
С т е п е н ь р и с к а 2 4 0 
С т и м у л ы ( п о б у ж д е н и я ) 

и р ы н о ч н а я с т р у к т у р а 6 1 4 - 6 1 8 
к и н н о в а ц и я м 6 1 4 
о г р а н и ч е н и е 4 1 2 
п р о б л е м а 5 6 - 6 4 , 6 9 - 7 5 
т е о р и я 2 3 

С т о и м о с т и о с т а в ш е г о с я е д и н с т в е н н ы м то-
в а р а 3 0 

С т р а т е г и ч е с к и е д о п о л н и т е л и ( д о п о л н е н и я ) 
3 2 2 , 3 2 3 

С т р а т е г и ч е с к и е с у б с т и т у т ы ( з а м е н и т е л и ) 
3 2 2 , 3 2 3 , 4 8 2 

С т р а т е г и ч е с к и й э ф ф е к т 4 2 2 , 5 1 1 , 5 1 3 , 5 1 4 , 
5 1 8 

С т р а т е г и я 
« Ж и р н ы й к о т » 5 1 1 , 5 1 5 
« П е с - в о ж а к » 5 1 1 - 5 2 0 , 5 2 8 - 5 3 0 , 5 7 5 
« Т о щ и й и г о л о д н ы й вид» 3 6 7 , 5 1 1 - 5 1 6 
« Щ е н о к » 5 1 1 , 5 1 5 - 5 1 8 , 5 2 3 - 5 3 0 , 5 7 3 

С т р у к т у р а — п о в е д е н и е — р е з у л ь т а т 1 
С у б а д д и т и в н о с т ь 2 8 - 3 1 
С у п е р и г р ы 6 9 , 3 7 4 , 3 8 9 - 3 9 5 , 4 1 0 . См. 

также И г р ы п о в т о р я е м ы е 

Т а р и ф ы 2 2 6 - 2 2 8 , 5 2 5 
двухставочные 203, 206, 218-226, 264, 

273, 284, 291, 299, 647 
Teopei^a об огибающей 8, 238, 442, 472, 

5 1 3 , 5 2 1 , 5 7 8 , 5 8 2 , 6 1 5 
Т е х н о л о г и ч е с к и е н о в о в в е д е н и я см. также 

И с с л е д о в а н и я и р а з р а б о т к и 
и к о н к у р е н ц и я 6 1 5 - 6 1 7 
и м о н о п о л и с т 6 1 5 - 6 1 8 
и о б щ е с т в е н н ы й и з л и ш е к 6 1 4 
к а к о б щ е с т в е н н о е б л а г о 6 1 3 
н е р а д и к а л ь н ы е 6 1 5 , 6 1 6 , 6 4 8 , 6 4 9 

р а д и к а л ь н ы е 6 1 5 , 6 1 6 
ц е н н о с т ь 6 1 4 - 6 1 8 

Т о в а р н ы й н а б о р 2 4 4 - 2 4 7 
Т о в а р ы 

и с п ы т ы в а е м ы е 1 4 4 , 1 6 1 , 4 6 4 , 4 6 5 
н а д о в е р и и 1 6 1 

Т о в а р ы - х а р а к т е р и с т и к и , п о д х о д 1 4 9 
Т о р г 3 3 - 3 6 , 6 7 2 

н е о г р а н и ч е н н ы й 5 0 
п о с л е д о в а т е л ь н ы й 6 8 7 , 6 8 8 

Т о р г о в а я д и в е р с и я 4 4 7 - 4 5 0 
Т р а н с а к ц и о н н ы е з а т р а т ы 4 5 , 5 2 , 1 7 4 , 2 0 3 
Т р а н с п о р т н ы е з а т р а т ы 2 1 2 , 4 4 4 , 5 9 2 

У д о в л е т в о р е н и е 7 7 , 7 8 
У з к и е м е с т а 3 0 2 
У и л ь я м с о н а т е о р и я д о л г о с р о ч н ы х о т н о ш е -

н и й 2 3 , 4 3 , 5 3 , 5 4 
У р о в е н ь к о н ц е н т р а ц и и т ф и р м 3 4 4 
У ч а с т и я о г р а н и ч е н и е 6 2 - 6 4 

Ф и р м а 
д о г о в о р н ы й в з г л я д н а н е е 2 3 
к а к д о л г о с р о ч н а я с в я з ь 3 1 - 4 5 
р а з м е р 2 2 - 3 0 
с б о л ь ш и м ч и с л о м о т д е л е н и й 7 5 , 7 6 
т е о р и я н е п о л н о г о к о н т р а к т а 2 4 , 4 5 - 5 4 
т е х н о л о г и ч е с к и й п о д х о д 2 3 , 3 0 , 3 1 
у н и т а р н о й ф о р м ы 2 3 , 2 7 , 4 3 

Ф о к а л ь н а я ц е н а 3 7 7 , 3 7 9 , 3 9 9 , 4 1 9 
Ф о к а л ь н о е р а в н о в е с и е 3 8 7 , 3 9 2 
Ф р а н ш и з а 

и с к л ю ч и т е л ь н а я 5 0 7 
н е д о с т а т к и 2 7 3 
п л а т а з а н е е 2 6 3 , 2 7 2 , 2 7 8 , 2 8 0 , 2 9 6 , 

6 4 6 , 6 4 7 
п р а в о в о й с т а т у с 2 6 7 
п р е д л о ж е н и е 4 8 

Х е р ф и н д а л я и н д е к с 3 4 4 - 3 4 7 
Х и к с а ф у н к ц и я 1 4 , 1 5 
Х и щ н и ч е с т в о 5 8 7 - 5 8 9 

в и с т о р и и « д л и н н о й м о ш н ы » 5 9 4 - 5 9 8 
д в у с т о р о н н е е 5 9 9 
и м о н о п о л и з а ц и я 5 9 4 
и о г р а н и ч и в а ю щ е е ц е н о о б р а з о в а н и е 

3 8 6 , 3 8 7 
и р е к л а м а 3 8 7 
и с л и я н и я 5 8 9 - 5 9 2 
и с н и ж е н и е ц е н ы 5 8 7 
м н о г о р ы н к о в о е 5 9 2 , 5 9 3 

Х о л ь м с т р ё м а — Ш е в е л а д о с т а т о ч н ы й с т а т и -
с т и ч е с к и й р е з у л ь т а т 6 6 

Х о т е л л и н г а м о д е л ь п р о с т р а н с т в е н н о й к о н -
к у р е н ц и и см. П р о с т р а н с т в е н н о й кон-
к у р е н ц и и м о д е л и 
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Ц е л и 1 7 3 
Ц е н о в а я д и с к р и м и н а ц и я 2 0 2 - 2 0 5 

в т о р о й с т е п е н и 2 1 7 - 2 3 3 
и а р б и т р а ж 2 0 3 - 2 0 5 , 2 4 2 
и б л а г о с о с т о я н и е 2 0 9 - 2 1 3 , 2 1 7 , 3 2 8 
и в е р т и к а л ь н ы й к о н т р о л ь 2 1 4 
и с в я з а н н ы е п р о д а ж и 2 2 3 - 2 2 5 
с о в е р ш е н н а я 2 2 0 , 2 2 1 
т р е т ь е й с т е п е н и 2 0 7 - 2 1 7 

Ц е н о в а я ж е с т к о с т ь 3 9 7 - 4 0 1 
и л о м а н а я к р и в а я с п р о с а 4 1 5 - 4 2 0 

Ц е н о в а я к о н к у р е н ц и я 4 1 0 , 4 1 3 , 4 3 8 - 4 4 1 , 
4 6 5 , 5 2 9 , 5 3 0 
д и н а м и ч е с к а я 3 7 9 - 3 8 2 , 5 7 3 - 5 7 5 
и а с и м м е т р и ч н а я и н ф о р м а ц и я 5 7 6 
и о г р а н и ч е н и е м о щ н о с т и 3 3 2 - 3 3 6 
и с о в м е с т и м о с т ь 3 6 3 , 5 2 9 , 5 3 0 
и т е о р и я о л и г о п о л и и 3 2 5 
м о д е л ь 3 6 3 , 3 6 4 , 5 6 9 - 5 7 1 

Ц е н о в о й з а щ и т ы п л а н 1 2 8 , 5 2 0 , 5 2 1 
Ц е н о в ы е в о й н ы 3 7 4 , 3 7 6 , 3 8 8 , 4 1 4 

и р е ц е с с и я 3 9 4 
Ц е н о в ы е и г р ы 3 5 4 - 3 6 5 , 5 1 5 
Ц е н о о б р а з о в а н и е 

в б а з и с н ы х п у н к т а х 3 7 6 
л и н е й н о е 2 6 3 - 2 6 7 
н е л и н е й н о е 2 3 4 - 2 5 0 
п о с р е д н и м з а т р а т а м 4 4 5 
п р о н и к н о в е н и я 6 4 2 , 6 4 3 
с х е м а 2 0 6 

Ц е н о п о л у ч а т е л е й п о в е д е н и е 1 0 
Ц е н ы с н и ж е н и е 3 0 1 , 3 0 2 

Ш м а л е н з и э ф ф е к т 1 8 4 
Ш т а к е л ь б е р г а м о д е л ь 4 8 1 , 5 0 8 
Ш т а к е л ь б е р г а п р и б ы л ь п о с л е д о в а т е л я 3 5 5 , 

3 5 8 - 3 6 0 
Ш т а к е л ь б е р г а р а в н о в е с и е 4 9 5 
Ш т а к е л ь б е р г а ц е н о в о е л и д е р с т в о 5 0 6 , 5 2 0 -

5 2 4 , 5 4 1 , 5 5 4 
Ш т а к е л ь б е р г а — С п е н с а — Д и к с и т а м о д е л ь 

4 9 5 - 5 0 5 , 5 4 5 

Э в о л ю ц и о н н ы й п о д х о д 4 0 8 , 4 0 9 
Э д ж у о р т а ц и к л ы 3 2 7 , 3 2 8 , 3 6 4 
Э к о н о м е т р и ч е с к и й а н а л и з 5 
Э к о н о м и ч е с к о е б л а г о 9 
Э к о н о м и я 

о т м а с ш т а б а 2 6 , 2 7 , 1 1 7 , 2 4 4 , 4 5 3 , 5 2 4 , 
5 2 5 

о т с ф е р ы д е я т е л ь н о с т и 2 6 , 2 7 , 3 0 
Э м п и р и ч е с к а я т р а д и ц и я 2 - 5 
Э н к а о у а — Ж а к е м и н а а к с и о м а 3 4 6 
Э н т р о п и и и н д е к с 3 4 4 
Э р р о у — П р а т т а и н д е к с 2 9 6 
Э р р о у — П р а т т а т е о р е м а 2 9 6 , 2 9 7 
Э т а л о н н а я к о н к у р е н ц и я 6 5 - 6 7 , 7 4 , 1 1 4 , 

2 9 5 , 6 3 1 
Э ф ф е к т и в н о с т и м о т и в ы 2 3 
Э ф ф е к т и в н о с т и э ф ф е к т 4 4 9 , 5 5 0 - 5 5 3 , 6 1 8 -

6 2 2 , 6 4 4 

Э ф ф е к т и в н о с т и з а р п л а т ы г и п о т е з а 6 2 

E x p o s t о б ъ е м т о р г о в л и 3 3 

^ - н е э ф ф е к т и в н о с т ь 8 0 , 1 1 3 , 1 1 7 
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С д а н о в н а б о р 0 5 . 0 1 . 9 5 . П о д п и с а н о в п е ч а т ь 2 0 . 0 9 . 9 6 . Ф о р м а т 
7 0 x 1 0 0 1 / 1 6 . П е ч а т ь о ф с е т н а я . У с л . п е ч . л . 6 3 . 8 6 . У ч . - и з д . л . 7 0 . 0 . 

Т и р а ж 2 0 0 0 э к з . З а к а з 3 2 4 2 . 

« Э к о н о м и ч е с к а я ш к о л а » 
Р е г и с т р а ц и о н н о е с в и д е т е л ь с т в о № 0 1 6 3 4 

В ы д а н о М и н и с т е р с т в о м п е ч а т и и и н ф о р м а ц и и Р Ф 0 7 . 1 0 . 9 2 . 
1 9 2 2 4 1 , С а н к т - П е т е р б у р г , П р а ж с к а я у л . , д . 3 0 , к о р п . 1 . 
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