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摘要：本文通过 分析 交易成本对供给-需求关系的 影响 ，探讨了大型超级市场这种零售形式在 中国 蓬勃 发展 的主要原因，并试图对传统零售业的应对措施以及未来零售业在国内的发展趋势做出前瞻。关键字： 价格歧视， 交易成本随着 社会 经济 的...
摘要：本文通过 分析 交易成本对供给-需求关系的 影响 ，探讨了大型超级市场这种零售形式在 中国 蓬勃 发展 的主要原因，并试图对传统零售业的应对措施以及未来零售业在国内的发展趋势做出前瞻。
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随着 社会 经济 的发展， 零售业已经转向以超级市场和超大型百货商场为主的商业形式， 沃尔玛、麦德龙等大型超级市场蓬勃发展， 交易火爆， 而传统百货商场和小杂货店却日渐冷清， 经营难以为继。超级市场带给人们购物方便省时、物美价平的同时， 也极大地促进了消费总量的上升。这种现象背后隐藏的 规律 到底是什么？不断进驻国内零售业市场的外资大型超级市场与传统商铺相比较，拥有雄厚的资金实力、 先进的管理 方法 、 完备的信息系统和高效的物流体系等诸多优势， 最主要的原因却是大型超级市场大大地降低了商品零售的交易成本， 满足了广大消费者的需要。
在现实生活中， 人们经常能看到不同的人购买同样的商品， 付出的价钱是不同的，这其实就是一种价格歧视。人们在货比三家、与商家讨价还价时所花费的大量时间精力就是交易成本。交易成本的高低与是否实行价格歧视有很大的关系。
所谓价格歧视，是指商家对相同的商品索取不同的价格， 目的是为了剥夺消费者剩余， 获得更多的利润。价格歧视可分为三级，即一级价格歧视、二级价格歧视和三级价格歧视。
一级价格歧视就是根据消费者的需求，对消费者所卖的商品逐个索取不同的价格（这个价格是消费者的保留价格）。一级价格歧视的结果是消费者剩余都被剥夺了，如图1所示。
图 1 传统的供给-需求曲线
二级价格歧视就是按销售量定价。
三级价格歧视是把消费者分成不同的群体，每个群体具有不同的需求函数，对每个消费者群分别索取不同的价格。其目的都是为了尽可能多地剥夺消费者剩余，获得更多的利润。
实行价格歧视需要一定的前提条件：
A 厂商具有一定的垄断力量。
B 同一产品对不同消费者的边际效用是不同的。
C 消费者获取价格信息很困难， 费用很高， 不同消费者的信息掌握量不同， 与供应商处于信息不对称状态。
D 具有不同价格需求曲线的消费者可以被有效区分。
实行价格歧视是需要付出相应的交易成本的。供应商为维持价格歧视， 必须区分消费者，并与消费者讨价还价；消费者为了获得尽可能低的价格， 也必须搜集尽可能多的信息，以更好地与供应商进行讨价还价。这些都要付出相当多的交易成本，而在单一产品价格制中， 不同消费者购买相同的商品所付出的价钱都是一样的， 供应商和消费者都不需要付出上述所说价格歧视市场中的交易成本。
对于特定的有明确的商品购买种类数量的消费者， 在二级价格歧视和三级价格歧视中所能获得的价格条件是确定的。 这与单一产品价格制相类似。 消费者并不需要付出多少额外交易成本， 除非消费者能改变自己的采购数量， 或改变自己以进入不同的消费群体， 才需要选择对自己最有利的方案。而在一级价格歧视中，消费者可以通过更多的信息拥有量、 更好的讨价还价技巧，来获得对自己更有利的价格条件，为此消费者必须付出额外的交易成本。
一般消费者在零售市场上遇到的大都是一级价格歧视，本文所讨论的价格歧视专指一级价格歧视。
在一级价格歧视的市场中， 消费者为购买某一商品的支出为：PC=PC1+PC2
PC1为商品信息调查费用。 消费者需要知道哪些商家能提供所需商品， 并需要尽可能多地获知价格信息，如产品的生产成本、 其他消费者曾获得的各种价格优惠条件、 各个商家的报价等等， 以此同各商家讨价还价，确定各商家实际能接受的最低价格和服务条件， 并选择出最理想的商家。 调查期间所发生的各种金钱支出和付出的时间精力的机会成本， 构成了信息调查费用。
PC2指商品的实际成交价格。
商家的售价也由两部分构成： PV=PV1+PV2
PV1为商家区分不同需求的消费者的成本和与顾客讨价还价的时间精力的付出的机会成本。
PV2为商品的实际成交价格，包含了商品的进价， 储运成本， 合理利润等。
在社会商品丰富多样、消费者支付能力很高的今天，很多商品对消费者而言是可有可无的， 或者有很多的替代产品可以满足相同的消费需求。在价格不透明的市场购物，如果消费者没有很强烈的消费意愿， 而却要为一个不一定要购买的商品而预先付出一笔信息调查费用， 相信有很多消费者会再三犹豫， 甚至打消购买这种可有可无的商品的念头。 这就形成了购买障碍。 相反，很多人到超级市场购物， 并不仅仅是购买计划好的东西， 而且是看到合适的就买下来。 消费者不担心价格太高， 也不会担心买到次品， 凭着对超级市场的价格和服务的信任， 并不预先调查商品价格信息， 这就节省了一笔调查费用， 其购买障碍很小， 从而导致消费量有很大增加。
对于在价格歧视市场中最终克服购买障碍的消费者， 由于其付出的PC> PC2, 造成其购买数量小于在单一产品价格制下所购买的数量。下面以供给-需求 理论 来分析这两种不同价格制度的差异。并着重分析交易成本对供给-需求关系的影响。
如图2所示，在单一产品价格制下， 没有额外的交易成本， 需求曲线PC和供给曲线PV线的交点P*为成交价格， 交易量为Q*， 消费者付出金额M=P*xQ*, 亦等于商家的总收入。若边际成本线为MC, 则商家的利润为线段1234所围成的面积。 由于需求曲线和供给曲线都向左移动， 成交量Q**就小于在单一产品价格制下的成交量Q*，成交价格为P**. 假设边际成本线为MC, 由于在一级价格歧视中，消费者剩余被商家全部剥夺，商家的利润为线段123所围成的面积加上线段2354所围成的面积之和。 在社会经济尚未充分发展，商品经济不发达的时候， 商品较为匮乏， 供不应求， 消费者需要调查的商品信息不多，也无力与商家讨价还价。且市场经济还未发展，人力成本比较低，这些造成了交易成本很低， 仅占商品价格的一小部分， 实行一级价格歧视所造成的需求曲线和供给曲线向左移动的量很小； 且由于此阶段消费者所购买的大多为生活必需品， 故购买障碍很小。 这些导致实行一级价格歧视的交易量比实行单一产品价格制的交易量减少不多。 这样实行一级价格歧视所多出线段123所围成的利润面积大于因交易量减少而减少的利润。商家当然采用价格歧视的做法来获得最大利润。现在我们在集贸市场、小型百货店、一般菜市场购物还能享受价格歧视的待遇。 如果你有时间和耐性，货比多家， 锱铢必究，你可以在这种地方获得满意的价格。 这也是退休的老人很多都在这种地方购物的原因。
在商品的大批量批发以及 工业 产品的销售中， 由于一次成交的金额巨大， 即使交易成本很高， 也仅占成交金额的一小部分，实行一级价格歧视不会造成交易量的明显减小。故实行一级价格歧视能获得最大利润， 是最优选择。
而在现今， 随着改革开放的深入，商品经济得到了很大的发展， 特别是沿海地区已达到或超过了小康水平，商品供给充足， 品种繁多，由原来的卖方市场变成了买方市场，消费者有了很大的选择余地。同时随着经济的发展， 人们的生活节奏越来越快，“时间就是金钱”已经不仅仅是口号， 消费者迫切希望尽可能快地买到所需的商品。需要调查的商品信息急剧增多， 而人力成本又变得越来越高， 两种因素的同时影响就造成了很高的信息调查费用。这样， 在一级价格歧视下消费者需要额外支付的交易成本也就变得很高， 交易障碍也会很高。同理， 商家为实行价格歧视也要付出很高的交易成本。由于过高的交易成本， 导致实行一级价格歧视所造成的需求曲线和供给曲线向左移动的量很大，交易量下降很多。实行一级价格歧视所多出线段123所围成的利润面积小于因交易量减少而减少的利润。 商家的理智选择是实行单一产品价格制。
社会 发展 至今日， 实行以超级市场为标志的平价销售已是大势所趋， 方便快捷的购物环境，品种齐全又物美价平的商品， 牢牢吸引住了广大消费者。 一站式购物， 周末集中大采购已是越来越多消费者购物的主要方式。超级市场的出现，正是适应了我们生活方式的改变。
超级市场大大地减少了交易成本，使购物对客户来讲变得简单，消费者能以较少代价获得所需的商品，不仅使交易量增加， 而且它还减少了交易障碍，使消费者隐藏着的消费意向转化成了实际购买行动， 起到了刺激消费的作用。 我们去超级市场逛，看上什么就买什么， 最初可能只想买一包盐， 但最后出来时又是推着一大车子的东西。 伴随着交易量的急剧扩大， 超级市场得到了巨额利润， 消费者也能方便地获得平价商品， 超级市场和消费者实现了双赢。
一般来讲， 一个地区消费的增加， 将刺激当地 经济 的发展。 同时， 居民的需求得到很好的满足， 也就提高了生活水平。这就是超级市场对当地经济的贡献。 1995年6月， 厦门出现了第一家超市-闽客隆。虽然它还不是 现代 意义上的超级市场， 但它所带来的方便快捷，物美价廉却对一潭死水的厦门零售业造成了很大的冲击。 2000年12月后，好又多、沃尔玛相继登陆厦门， 带来了全新的购物理念, 也带来了购买热潮， 开业当天甚至出现因顾客太多而挤破扶手栏杆的事件。 随着时间的推移， 超级商场的吸引力越来越大， 并由此形成了以沃尔玛世贸店为中心的火车站商贸圈、 以沃尔玛SM店为中心的江头商贸圈、以好又多莲坂店为中心的莲坂商贸圈。 伴随着新商贸圈的兴起和繁华，原有的中山路传统商业街日渐凋零。
沃尔玛、好又多对厦门的贡献， 不仅仅是形成了几个全新发展的商贸圈， 还在于它刺激扩大了厦门的消费， 做大了厦门零售业的蛋糕。１９９９年，厦门市的社会零售总额仅为１６１亿元，这个数字不要说比不上广州、上海等大城市，就是与宁波、温州这样经济发展水平相等的中小城市相比，也有一定差距。 2002年厦门的商业消费品零售总额超过200亿元， 比前年增长近12％，增幅全省第一，是自1999年以来首次呈两位数增长。
现代超级市场以电脑化管理、投资规模大、销售毛利率低为主要特征， 对传统百货商店形成了激烈竞争。 老商业街能否恢复往日的繁荣？传统零售业只要改善管理，充实服务 内容 ，合理定价，向民众提供物美价廉、有特色的商品，避开现代零售业的优势，创立自身的特点和优势，依然有广阔的发展前景。
第一： 做好突出原有老店的特色。老店无法做到像超级市场那样商品品种齐全， 种类繁多， 但要确保自己特色的商品的样式比超级市场还多。这样就形成了自己的相对优势， 得以发展。社区店更是要提高自身的服务水平， 来赢得顾客。其发展方向就是社区服务店和专卖店， 如厦门的倍顺或美国的7－11式的社区商店。
第二： 明码实价，甚至全商业区、 全市同一价格。明码标价只是最基本的要求，如果各商家提供不同的价格减让， 且各商家的标价不同， 消费者仍然得面对价格歧视，而付出较多的交易成本。虽然明码实价能刺激消费， 做大蛋糕，最终所有商家都能从中获得很大的好处，但是对于单个商家来说，按照纳什均衡，实行价格歧视是相对最优选择。如下图
因此这需要各商家达成共识， 联合行动， 甚至由商会或政府有关部门牵头组织， 才能达到多赢的目的。 其发展方向就是大型商业联盟， 如厦门华达联国有商业航母， 采取统一采购、物流配送、信息管理、营销、品牌管理等；充分利用和整合现有经营资源，实现规模经营。这从厦门鼓浪屿的 旅游 品市场的变化可以得到证实。 原来鼓浪屿的旅游品的价格非常混乱， 商家漫天要价， 游客就地还钱， 买件东西砍上半天价， 还老觉得受骗。 整个市场一直做不大。后来市政府强行推行明码实价， 商户出售商品的价格必须与标价一致， 否则将受到惩处。 慢慢地鼓浪屿的旅游品市场繁华起来了。 游客在游览完美丽的景色后， 也会顺便买上一两件旅游品回去做个纪念。
社会在进步， 零售业也必须跟上。 中国 已经加入WTO， 外资零售业巨头不断涌入， 竞争将会空前激烈。 国内商家必须早做准备， 改变经营思想， 向超级市场和超大型百货商场方向发展， 尽力满足消费者方便快捷地买到所需平价商品的需求。
尽量减少交易成本是未来零售业的目标。让消费者买得省心， 放心， 开心， 商家的生意才能红火。在发达国家如美国， 零售业已经在向 网络 销售方向发展，亚马逊网站已经开始赢利。 在网络直销中， 我们仅需在家中轻点几下鼠标，通过浏览器搜索， 齐全的商品信息瞬间可得， 在网络上定购， 所需的商品就会被送上门来。商店已被虚拟成网络上的一个购物网站，不需要货架， 售货员， 不用陈列商品。 消费者和商店的交易成本将会有革命性的减少， 我们的消费方式、生活方式也将有革命性的变化。
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