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内容摘要：转售价格维持被认为是为了克服”搭便车”，促使销商提供产品的服务而实施的行

为。但是，合理化转售价格维持的经销商服务理论无法在三个方面具有完全的解释力：首先，

转售价格维持无法解释对服务需求小的商品的转售价格维持行为；其次，在纵向限制的各种

形式中，促使经销商提供服务并不一定要通过转售价格维持的形式；最后，转售价格维持行

为可能会抑制有效率的经销商通过降低价格获得更大回报的努力。因此，并不能通过经销商

服务理论来绝对化转售价格维持行为的合理性。
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一、转售价格维持对“搭便车”的克服

转售价格维持是指制造商或批发商试图控制自己的商品或服务的最终售价而与零售商达成的

一种协议，转售价格维持行为对于防止”搭便车”行为的作用的提出，在反垄断法的历史上具有重要

的地位。因为按照传统的理论，转售价格维持行为是对价格的干预，同时，在很大程度上还被认为是

为销售商之间的共谋提供掩护，因此一直被认为是非法的。但是，芝加哥学派的特尔赛(1ester．G·

Telser)发表的一篇开创性文章极大地改变了人们的看法。[t]特尔赛提出，可能发起转售价格维持的是

制造商而不是分销商，其目的是克服分销商之间的“搭便车”现象。

特尔赛的论证有4个假设前提：(1)经销商所提供的服务对最终需求有正的影响；(2)这些服务

专门针对特定的产品；(3)提供服务的成本较高；(4)享受服务和购买产品是可以分离的。在这些条件

下，消费者可以从某个经销商那里“骗取”其售前服务，然后却从另一个经销商处以更低的价格购买

产品。这样就出现了经销商之间的“搭便车”现象，结果是每个经销商通过提供服务来促销的动机都

不充分：宁愿依赖其他厂商的努力而不做自己应做的事。结果，销售服务市场就产生了失灵的问题。

例如，有些产品的安装和操作很复杂，消费者对此缺乏经验，需要专业服务人员提供辅导，或者销售

商为了销售产品而必须花费大量的销售努力(如广告、展示室、培训销售人员、培训采购代理人等)，

如果没有这些服务或者促销行为，产品的销售就会受到很大影响。在这样的行业就可能产生此类“搭
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[1]L髓ter G．№“why Sb埘M唧面ctIl瑚W舡n Fair’rI“e?”．Jb岍碰矿伽锄d肪。彻疵玉vd．3，86一105(1960)．
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便车”现象。

对转售价格维持而言，最典型的“搭便车”有两种形式：一是搭提供服务的销售商的便车；二是搭

其他销售商声誉的便车。[21

其一，只要特定产品的需求与销售点的数量和售后服务提供正相关，[，)“搭便车”导致交易失败的

可能性就存在。例如，处于较近距离的两家电器商场都销售某一品牌的电脑，生产商要求他们将售价

定在10 000元以上。如果一家商场按照厂商规定行事，为此，该商场要设置专门的展厅，培训并投入

专业营销人员，现场为顾客进行操作演示，解答顾客的各种问题等等。而另一家商场则不接受厂商的

这一安排，只是将电脑价格定在8 000元。一旦顾客从前一家商场获取了电脑方面的知识，就可能跑

到后一家商场，以低于前者2 000元的价格将电脑买回家。再如，音箱生产商会发现，为提高音箱的销

量，一些踏踏实实的经销商不但增大了对音箱的广告投入，还专辟展区、培训服务人员，为顾客解答

各种问题。但顾客却在获取相关知识信息后，到附近不提供任何服务的折扣店购买，或上网邮购。提

供优质服务的经销商的这些努力，对提升音箱品牌、知名度、信誉度有帮助，但这些投入并没有为自

己带来经济收益。如果这些“搭便车”的行为得不到控制，就没有经销商再愿意提供这些服务。

其二，零售商销售制造商的产品，但同时销售比制造商的产品更低价格和质量的替代产品，会造

成对声誉的“搭便车”。【4)

品牌的发展和增进效果同时有利于零售商和制造商。简单地说，如果消费者认为促销行为提供

的信息具有价值，则成功地增进产品品牌的努力能够提高零售交易和产品的需求价格；[5]如果不是，

消费者就会购买非品牌并不做广告的产品。制造商不会愿意让零售商免费获得品牌发展所带来的经

济利益。因此，制造商必须通过一定的方法来向零售商收取费用，补偿他们在促销和品牌发展上的努

力。最简单的方法，就是制造商提高他们销售给零售商产品的价格。但是，这会导致潜在的问题。

当零售商同时控制了两个或两个以上竞争性制造商的时候，“搭便车”就会出现。在这种情况下，

零售商有动力和能力通过影响消费者在品牌间转换而占据制造商品牌带来的价值。如果销售商销售

的产品线单一，他们就没有这样的机会。但多产品线销售所创造的机会对零售商非常具有吸引力。例

如，如果低质量产品制造商采用较少促销或品牌推广的市场策略，那么，其生产和销售成本会更低。

因为其成本低，所以其可以有比替代品牌更低的批发价格，这为零售商在更高价格上销售提供了机

会。因为劣质产品和品牌产品在同样的产品类别中，那么零售商就有动力向消费者推荐劣质产品。实

际上，销售商和劣质产品制造商是在搭品牌产品努力的便车。一旦消费者被吸引到零售商的店中，零

售商就会推荐更低价格的产品，避免促销产品带来的更高价格。销售商的声誉以及其销售都会因为

这种“搭便车”而受到损害。【6】

特尔赛的分析说明了制造商可以从转售价格维持中获益(即所谓私人获益性)。但转售价格维持

是否也会给经销商和消费者带来好处，也就是说，整个社会的福利和效率是否会因此改进?这是决定

反垄断政策应该干预与否的关键问题，而芝加哥学派给出的答案无疑是肯定的。纵向价格固定和市

[2]博克(酗rk)、鲍曼(Bnwan)、亚梅(Ya“le)r)等人曾详细分析了锖售服务搭便车效应。基于这种效应，制造商如果实施纵向限制

就可以有效地控制零售商的行为，从而促使零售商提供合适的销售服务投人。斯蒂芬·马丁系统地总结了上述学者对厂商纵

向限制动机的分析。Bork，“ne Ruk 0f R∞枷∞d t}le P凹se C∞cepl．”y出k埘如Hm以，V01．753，373—475(1966)；Y咖ey，B．．

zk&o肋"如5矿尺es也胁e膨面眦，啪∞3—27(1954)；[美]斯蒂芬·马丁：《高级产业经济学》．史东辉等译，上海财经大学
出版社2003年版。

(3]吴玉岭：《契约自由的滥用与规制——美国反托拉斯法中的垄断协议》．江苏人民出版社2007年版．第192页。

[4]MarveI，“ExcIusive Dealing'”25 J．L．＆ECON．1(1982)．

【5)考虑到一些广告的社会价值，对于这一问题也存在不同的意见。基本的问题是，广告是否提供了关于产品质量的信息，或者是

否导致厂进入障碍和产品的市场力量。cⅫ∞0r＆wils∞，“nIe E‰t 0f Adve币Bing c。pe6ti∞：A survey’’’17 J．Ec0 NI uT．

453(1979)；Nel号on，“Advenisin爵鹊Info舢ti伽，”82 J．PoL．ECON．729(1974)．

【6]Henry N．Butler，Barry D．Baysinger，yen诂d足eJ打瘟珊万丁h山A3 comⅫf啪f搬班衙A S妒舭5b够RPk如，“cD眦r∞li膳

‰8戮行孤50酣赫矿C缸f＆鲫凹玉s，A以伪矽￡z幽l孤om Emory LJ．(1983)．
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场措施契约的目标是为了减少市场化交易的生产、销售的交易成本，避免一体化下的组织内部成本。

平抑自由市场力量允许制造商控制品牌内的”搭便车”行为，鼓励销售商和分销商提供品牌产品的服

务。

事实上，从更为宽泛的角度来说，与其说转售价格维持是避免“搭便车”的手段，不如说，它是一

种改善服务以提高竞争能力的手段。效率改进的解释一“销售商服务”理论认为，制造商实施限制
并提高销售商的利润边际是为了鼓励提供销售点和售后服务。也就是说，制造商限制品牌内竞争是

为了鼓励非价格竞争，这会增加品牌间竞争。转售价格维持所增加的销售商利润边际，会鼓励销售商

在服务上投资来吸引更多的消费者，赚取更多的利润。当然，这些投资会增加销售商的成本。但是，只

要最低转售价格高于销售商成本，销售商就有动力通过提高服务来增加销售。相同产品品牌的销售

商之间在服务上会有竞争，但是它们不是通过削价来进行。因为价格已经由制造商固定，销售商吸引

顾客的唯一方式是提供高水平的服务。那些没有得到有价值服务的消费者会转向不提供服务的其他

品牌。

转售价格维持对制造商和销售商都很有利，这一点非常重要。制造商获利，是因为眼务的提高会

增加产品需求。如果制造商设定最低价格，那么品牌之间的竞争会增加，销量也会增加，而无需降低

价格。消费者从得到更多有服务的品牌和无服务的品牌的选择上获利。因此，按照这一理论，品牌间

竞争增加的净效果是消费者福利增加。销售商服务理论认为品牌内限制是提高销售商服务所必须

的，从而走得更远。如果没有这种限制，品牌内的”搭便车”行为会降低服务水平最大化的激励。

二、经销商服务理论的局限

虽然经销商服务理论具有很强的解释力，在现实生活中也能得到一些实证的支持。但是，这一理

论并不能解释所有的转售价格维持行为。即便仅仅从纵向关系来理解转售价格维持对促进经销商提

供服务的作用，这一理论仍然存在以下的问题：

(一)对服务需求小的产品缺乏解释力

对经销商服务理论有一种比较巧妙的异议，它依据的是边际消费者和边际内消费者之间的差

别。根据该理论，在竞争性市场中，产出是由价格和边际成本的交点决定的。因此，是由靠近该交点的

购买者，也就是边际购买者决定着卖方为增加自己的利润所进行的边际调整。假定边际消费者非常

看重售前服务，而边际内的消费者更希望服务少一点、价格低一点——这并不是一种不合情理的情

形，因为边际内的消费者可能是那些已经非常了解该产品的消费者，而边际消费者则需要较多的信

息和其他销售努力。因而，为了给一个限制性分销体系提供资金而提高价格的时候，虽然可能增加制

造商的利润(因为其产品对边际消费者更有吸引力)，但是使边际内购买者获得的消费者剩余减少的

数量也可能更大。总的来看，向一个限制性的分销体系移动，在总体上可能是福利递减的，虽然对制

造商来说有利可图。

这种可能性不能作为一个理论问题排除在外，它也不能作为一个事实问题予以确认或反驳o【7’这

一问题的确是经销商服务理论无法很好解决的一个难题。经销商服务理论更多地在产品比较复杂，

消费者通常都需要经销商提供服务的行业中具有相当的说服力，而对于常见的产品，由于消费者都

已经非常熟悉，对更低的价格的需求远远超过对服务的需求。对此，芝加哥学派的解释是：它也许可

以不无道理地作为对限制性分销的某些法律限制的依据，但是它不能被法院用来区分有效率的和无

效率的限制性分销体系。法院无法获得和处理进行这种区分所需要的信息。因此，在讨论对限制性分

[7][美]波斯纳：《反托拉斯法》(第二版)，孙秋宁译．中国政法大学出版社2003年版，第20卜206页。
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销的反垄断政策时，最好将它忽略掉。⋯

毫无疑问的是，“搭便车”理论对转售价格维持具有一定的解释力，但是，在现实世界中，“搭便

车”对于市场失灵的问题到底有多重要，它如何影响到消费者福利，以及是否存在其他的、对市场带

来较小限制的方法来解决“搭便车”问题等这些问题，在经济学家之间经常引起激烈的争论。而这一

切会直接影响到法律本身应当如何规制。

在20世纪90年代早期，作为美国最大的玩具零售商，玩具反斗城(即TRU)说服美国玩具生产

的主导厂商，让他们限制出售给仓库俱乐部(一种新型的消费品零售模式)的玩具种类。在1996年5

月，这种限制遭到了联盟贸易委员会的反垄断指控。[9)对于TRu提供有价值的售前服务这一点是没

有什么争议的。由于拥有大量的产品存货，TRu为整个玩具产业的制造商扮演了一个类似陈列室的

角色，从而保证了制造商的大部分产品，而不只是畅销品能够呈现在消费者面前。TRu还倾向于比其

他的玩具零售商早几个星期为圣诞节抢购或订购商品，进货也稍微早一点，这给制造商更长的时间

来从容组织销售旺季的生产，从而节省他们的成本。据称，TRU提前存储商品的决策也向其他零售商

发出哪些商品很可能具有很大需求的信号。但这一点与某些证据相抵触：其他零售商，特别是仓库俱

乐部，主要是基于自己独立的市场评估，以及制造商宣布的广告计划，来作出采购决定。或许最重要

的是，TRu每年几次在主要大城市地区的报纸上刊登几百种产品的目录和彩色插图，告知消费者能

买到什么和花多少价钱购买。

但是，关于TRu被“搭便车”的论点存在几个逻辑上和实际上的问题。其一，TRu庞大的产品数

量不大可能提供售前服务并让消费者之后到仓库俱乐部进行购买，从而“搭便车”。TRU只是把它的

产品摆放到货架上，并没有提供诸如“搭便车”理论所强调的那种演示性的售前服务。1997年春天，在

TRu的报纸插页广告上玩具的平均价格是45．41美元，价格的中位数是29．99美元。因为价格如此低

廉，没有几个消费者会先在TRU的陈列室参观商品，然后再特意到低价商铺进行购买。联邦贸易委员

会没有找到证据表明，消费者“在TRU享受玩具的演示或者解说，然后到仓库俱乐部去购买这种产

品”。此外，在消费者看来，TRU从它大量的玩具种类里获得直接的竞争优势，大量存货让TRu给消

费者留下很好的印象，是对它自身有利，并非提供给了竞争对手“搭便车”的可能。

其二，提前交付季节性产品以及通过分发产品目录、刊登报纸广告等手段来告知消费者可购买的

商品和价格信息，所有这些并没有让TRu承担很高的成本。提前存货所造成的成本还可以通过延迟付

款一比如从交付货物的6月份推迟到12月份的销售高峰阶段——而得到补偿。当TRU进货清单里
的产品不受消费者欢迎的时候，制造商还会通过批发价格折扣来弥补TRu为了卖出这些产品所支付

的成本。实际上，制造商证实说，没有其他的零售商获得TRu那样优惠的延迟付款条款和清货折扣。他

们也付给TRU广告补贴，来补偿它分发产品目录方面的成本。案件证据表明，在20世纪90年代中期，

TRU的广告费用有90％多是制造商补偿的。如果TRu并没有承担很多售前广告和提早存货方面的成

本的话，那么其他零售商的“搭便车”行为会让TRU取消这些服务的论断就是难以让人信服的。

在反驳TRu的“搭便车”辩护时，联邦贸易委员会还指出，在1992年2月，当仓库俱乐部的政策

在玩具展销会上宣布的时候，没有哪个玩具公司的记录表明零售商之间“搭便车”会是产业中的一个

问题。相反，TRu的顾虑是，仓库俱乐部的低价会损害它作为低价厂商的名声，以及把其畅销品的价

格降至仓库俱乐部的定价水平来扭转这种不利影响的必要性。首次对“搭便车”问题提及的记录是在

1992年后期，在大量关于俱乐部威胁控告TRU和其供应商实行价格歧视的销售策略的诉讼的记录

中。但是，这一记录没有说明这个概念是这些公司自己提出的，还是由外部雇来的顾问提出来用来评

估俱乐部的起诉威胁的。不管来源是何处，联邦贸易委员会裁定，TRu对“搭便车”的关注只是为其限

[8]前引(7]．波斯纳书．第206页。

[9】[美]J_E．克伍卡、L．J．怀特编著：《反托拉斯革命——经济学、竞争与政策》(第4版)，林平、臧旭恒等译，经济科学出版社20cr7

年版，第373页。
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制政策辩护的一个借口，并不是执行这些政策的正当基础。[10]

(二)转售价格维持并非经销商服务提供的唯一选择

虽然免费搭车的叙事方式已为法院所接受，但是，显然，避免“搭便车”不应作为转售价格维持的

全部辩护理由或经济解释。(11’在一般意义上，从避免机会主义的角度来讲，有入认为有五种方式避免

成为机会主义的牺牲品：第一，通过纵向一体化来消除机会主义风险。第二，可以通过调整最初的价

格来防止机会主义的产生。第三，不利的市场调整可以阻止一部分实质性的短视的机会主义。例如，

律师服务的未来利益会减少他的机会主义行为。第四，虽然简单的契约可能导致潜在的牺牲，但是依

靠基于那些不允许特定后契约修改的法律规则的隐含的契约条文，也可以避免。例如，在先责任理论

下，律师的机会主义行为就无法实现。最后，各方可以订立完善、细节充分的契约，并以法院来执行契

约。这意味着，要解决机会主义的问题的渠道很多，并不一定非要通过转售价格维持行为来实现。

从纵向限制的角度来说，各种纵向限制形式之间存在一定的交叉，在迫使经销商为产品提供服

务上，转售价格维持并非唯一的选择。在一些情况下，转售价格维持可能是很好的选择，有利于生产

商、销售商和消费者，但在另外的情况下，其他形式的纵向限制形式更能够发挥作用。探寻纵向限制

的理论文献，我们更可以发现，在有效实施上，效果更好的纵向限制的形式受制于具体的市场环境，

并不存在唯一性。[止3而如果除了转售价格维持行为之外的其他纵向限制行为不违法，那么，就没有理

由去使用转售价格维持行为了。
‘

博伊德(Boyd)提出了一个产品分销理论，说明了为解决零售商“搭便车”效应，制造商在转售价

格维持和排他性经营区域两种契约间选择的问题，他指出，这种选择依赖于制造商所生产产品所处

的生命周期阶段，当制造商的产品的生命周期较长时更倾向于采取排他性经营区域，通过这种契约

能够有效地保护零售商的专用性服务投资，鼓励零售商增加销售服务。而当制造商产品的生命周期

缩短时，采取转售价格维持能够有效地解决零售商“搭便车”效应。⋯】

多布森(Dobson)和沃特林(wate删m)总结了对于制造商在产品和劳务的供应和分销过程中存在

的各种问题，并论证在面临这些问题时，上下游厂商之间尤其是拥有市场支配地位的一方如何安排

纵向限制契约，以获得纵向利润，消除各种消极效应，见表1：(14】

[10]前引[9]，J．E．克伍卡、L．J．怀特编著，第384页。

[11]胡甲庆：《反垄断法的经济逻辑》．厦门大学出版社200r7年版，第203页。

[12]由于纵向关系中存在着双重加价(连续加价)、上下游竞争的消极效应、分销的规模经济效应、信誉和服务的外部效应等问
题，纯粹市场交易无法有效地解决这些问题．而纵向一体化又面临着高内部管理成本的问题，因此．不少学者将注意力集中

于不同纵向限制形式解决纵向关系问题的有效性方面。相关文献主要包括：Malhew∞n，G．F．∞d winter，R．A．，“VenicaI In—

te删ion by C0n仃砸tual ResIrajnts in Spadal Markets，”如Ⅱmd∥Bn5i鹏55，V01．56，No．4(1983)；Mamewson，G．F．蚰d Winter，R

A．，111e EconoIIlics 0f Vertical R嘣raints in Dist曲ution。IEA Conference Volume，New Developm印tin t11e Analy8is 0f Market

s仃_IlctIIr∞，New Yo出：M卸miIlan(1 983)；Mathewgon，G．F．aIld Winter．R．A．， “An EconoIllic neory of Ve而cal Resn■n虹”月研d

jb￡姗应D厂艮D肿，，如s．V01．15，27～38(1984)；Mathewson，G．F．删d Winter，R A．，“ne EconoIIlic自0f F瑚chise Cont眦b，”如u卜
rd o，^删∞d＆o凡D眦s，28，503—．526(1985)；Matllew蛐n，C．F．肌d Winter'R．A．，“The EconornjcB 0f Vertical Re8trajnt8 in Di8-

丽bution，”in J．E．Sti直itz and G．F．Mathe、_㈣ed8．，，v每埘Zk勘e￡op，r地，l拈讥￡7配月，Inf"括o，．朋西舌“＆r粥t卿，M8cIIliU锄：L叩d叩
(1986)；Math洲son，G．FⅢk蚰d Winter，Ralph A．． “111e Competitive E慨t8 0f Ve州cal A孵ements：Co栅ent，”孔e^脚廊研
＆Dm舰蟊舶妇彬，Vo】．77，No．5．1057一1062(1987)：Mafhewson，F．and Winter'RaIph A．．“0n Vertical R鄂traintB锄d the hw：
A Reply，”尺吼d如￡胛碰矿＆o肋拧如j，V01．19，No．2，298～301(1988)；Ⅺein，BeniaIllin锄d Murphv．Kevin M．．“The EconolIlic8

0f Re8ale蹦ce Mainten彻ce，”UCLA D印L 0f EconoⅡlics W诎ing Pa呻(1 984)：Co栅or，Willi帅S．。 “Venjcal蹦ce～Fixin易
锄d rnle New Anti咖Bt Pobcy，”H却∞童￡鲫月eF拓训，V01．98，Vcnical Market Res研ctions，83一l002(1985)；Co蚴叫，Willi岫S．
锄d Frech lII，H．E．， “r11le Competitive E‰ts of Venical A胖emente?”7船A，船廊研＆D，!o，r出m"诂戤V01．75，ND．3，53争一
546(1985)；Rey，P捌ck卸d Timle，Jean，“The h威of Venical Res删ntR，”7‰，4胱啦n，l＆o，lDm缸m封曲埘，V01．76，92l—939
(1 986)；Water∞n，Mirh划， “On Vertical R嚣奸a蛔ts明d TIle L丑w：A Note，”R埘训如ⅡmⅡf o厂＆o肋，r出s．V01．19，No．2，293～297
(1988)；Gal—日r，Esther， “Venjcal R朗h面nts讯t}l IncompJete lnfo】仰ation，”7k如“m以0厂，叫W c血f EtDnom洒，V01．39，503—
516(1991)；Sal叩，Stiven C，“Exclusionary VenicaJ R船traints IJaw：H拍E∞no|IIics Mattered?”一EH Jp如e，s∞d肋cee幽弩，V01．
83，Nol 2，168一172(1993)：Rey，Pai五ck and S69li％Josepk “ne RoJe《Exclusive Te而t硎髓in Produ娜’comp甜石on，”
NBER Wf"killg Pap村。S册ies(1994)。

【13]Boyd，Da“d w．，“Resale Price Mainten明ce 0r Deal盯E耻l岫ive Te而tari岛?T泖ard A11leory 0f Prod啦t肼g—bIl6舳，”Tk A巾嶂一·

cm髓D∞"出1．V01．40，No．2，86一呻4(1996)．

[14]D0b∞n，P跚1 w．蛐d WaterB蛳，Michael， “Vemc且l R髓Ⅱ面nts蛐d C咖刚ti叩Poh呖”O西ce 0f Fair Trading of UK．，Re蛆唧矗胁
Pe，’No．12(1996)．
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表1作为对供应和分销中存在问题之反映的纵向限制

二部收费

1 连续加价(先是制造商加价，然后是零售商加价) 数量要求

零售价格I二限

转售价格维持
2 零售商间竞争的消极效应

排他性分配

服务要求

零售商价格折扣、销售商售前服务“搭便车”效应和分销商信誉“搭便车”
转售价格维持

3 排他性分配
效应

拒绝供应

排他性交易

转售价格维持
4 追求最优分销商数量和密度，分销中追求规模经济

拒绝供应

5 制造商在产品形象、广告和消费者开发或分销商投资方面“搭便车” 排他性交易

排他性交易

6 制造商竞争的消极影响 搭售

排他性分配

马弗尔(Man，e1)和麦卡弗蒂(McCa骼nv)对各种纵向限制形式的有效性进行了深入的分析，他们

分析比较了价格方面的约束和非价格方面约束的效果，发现制造商为了激励零售商提供更多的销售

服务，施加转售价格维持效果优于排他性经营区域，而且与排他性经营区域相比，转售价格维持在某

种程度上还会降低零售价格，零售商提供的服务水平相应也要少一些。他们还证明排他性经营区域

与制造商一体化进入零售领域相比，价格水平更高而服务提供量也较大。(15】

马蒂莫特(Manimort)运用委托一代理理论对以排他性交易方式组织零售市场的分析中，揭示了

在制造商的产品具有替代性的情况下，由于零售商之间对契约条款的竞争行为，使得普通零售安排

和排他性交易零售安排都能够减轻激励问题。不过，由于排他性交易代理人(零售商)，在有效的竞争

压力下不能因拥有私人信息获取较高利益，其没有欺骗制造商的激励，从而下游零售市场的有效竞

争成为排他性交易更为可取的基本原因。马蒂莫特认为，零售市场结构的选择还要受到两种效应的

影响，其一是在排他性交易安排中下游厂商缺乏协调；其二是在普通零售安排下制造商之间缺乏协

调带来利润损失，这两种效应的作用使得普通零售安排和排他性交易零售安排在不同情况下的有效

性出现差异。(16】

坎(Kang)提出了一个零售商以价格和服务竞争的市场中不可观察契约的纵向限制模型，他

认为，在特许经营和转售价格维持安排下的均衡契约减少市场竞争程度的方式是不同的，特许

经营契约对于减少价格竞争较为有效，而转售价格维持则在促进服务方面的效果较好。他的结

论是：制造商纵向限制选择博弈的均衡结果依赖于上下游厂商的战略性交互作用的性质，当零

售商更趋向于风险规避以及面临需求不确定性较大时，制造商更倾向于采取转售价格维持的约

束方式。【17】

[15】MarveI，Howard P．帅d Mcca臁啊，slephen，“comp面ng R船n证nts，”一|b狮d矿跏删球函砸d鼬西聊5，V01．48，473—86(1996)．
【16]Manim叫．Davn“E期lusive Dealing'conlmon Agency，衄d MultiPrincipal8 In嘲6ve 11l∞吼”R西d一|b岍d旷＆D∞打如s，V01．27．

No．1，S州ng 1996，1—31．

(17]K明g。Ye(．n商舱，“unohservabIe Vertical Reslmin协a『ld Inle由聊1d c加1petitiolI’”旷o^i，lgp印er(1996)．
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马修森(Mathews锄)和温特(winter)对纵向限制有效性分析作出了重要贡献。[I引他们的基本观点

是：在存在纵向关系的产业中，通过纵向限制可以有效地将其中存在的外部性内部化，从而使制造商

获得纵向一体化的利润。他们在1984年的一篇论文中系统地阐述了关于制造商在纵向关系中施加

纵向限制可以内化三种潜在外部性，最终可以促使上游制造商获得联合利润最大化。【19]马修森和温

特的模型假定制造商才能要素存在边际生产力递减，以及通过企业内部组织进行监督和管理的成本

较高，因而制造商无法纵向一体化进入零售市场。制造商需要采取一种替代性的手段获取利润，一种

是直接通过市场交易的方式，另一种则是对零售商进行纵向限制。经过模型分析，马修森和温特得出

结论认为，直接通过市场交易方式，制造商只有批发价格一种工具可资利用，不足以达到联合利润最

大化。这主要是由于单一批发价格无法同时解决多重目标，即垂直市场交易关系中存在的两种潜在

外部性，不可能运用单一批发价格一种工具消除这些外部性。汹’

从上面的论述可以看出，纵向限制竞争的多种形式之间在不同的市场环境下可以有不同的替代效

果，尽管每一种形式重点可以解决的问题有所侧重。对于转售价格维持而言，其功能也存在替代性。

(三)表面上是“搭便车”，但实质上可能是更有效率的行为

经销商服务理论中的一个盲点是，没有考虑到进行降价销售的零售商之所以进行降价，并不是

因为“搭便车”，而是因为它更加具有效率j在成本更低的情况下希望得到更多的销售量，从而降低价

格。此时，价格竞争对于销售商来说也是重要的，否则更有效率的厂商无法得到更多市场份额的奖

励。那么，在这种情况下，限制品牌内的竞争事实上会损害到竞争，损害到消费者的利益，同时抑制了

销售商之间降低成本的激励。

台湾地区有学者对该地区的汽车行业进行过调查，(2I 1发现价格竞争在产业竞争中是与服务竞争

等同等重要的方式。调查结果如表2所示：

表2

在竞争中最为常见的竞争策略 选择次数 所占比例(％) 样本百分比

完善的售后服务 6 19．4 75．0

价格竞争 5 16．1 62．5

产品创新 5 16．1 62．5

拓展销售网点 4 12．9 50．0

上下游整合 4 12．9 50．O

销售渠道创新 3 9．7 37．5

高度密集的广告 2 6．5 25．0

电子商务应用 2 6．5 25．0

合计 3l 100．O 387．5

【l 8]MatIlew啪，G．F锄d Winter'R．A．，“V硎cal Inte倒i彻粕d Contract“Res订aints in S叫ial Marke∥Ma士ll删son，C．F．明d win—

ter'R．A．． “An Econ帆ic 11leory of V仃dcal R艄trajnts_”Mathew哪，G．F．蚰d Winter．R．A．， “ne Econo|IIics of F咖chi眈C∞一

缸∞ts．”Matllewson，G．F．朋d蕊巧nt％R．A√‘’11Ie E(硼oⅡIic8 0f Verticai R曲trajn协in Dis研huti硼．”Ma￡hewson，G．nank and Win—

ter，蚴ph A．，“The Competitive E矗＆ts 0f Vemcal A畔眦nts：Co咖ent．”
(19]在马修森和温特的论文中，假定下游零售商是同质的，外部厂商可以自由进入下游行业，因而在达到市场均衡时，下游零售

商的利润为零。所谓垂直关系的联合利润最大化是从上游制造商的角度而言的。当然按照微观经济学的习惯用法。即使下游

零售商在均衡时利润为零，该利润也是最大化的，其他的选择只能使利润为负，同时利润概念是经济利润，而不是通常所说

的会计利润。

[20]M柚ew啪，G．F．卸d winter，R．A．，“ArI Eeon0IIlic 111舳ry 0f VerticaJ Re吕trai眦6．’’

(21]该调查是为实际了解加入v汀。后，台湾汽车产业竞争行为与公平交易法之间的关系。该研究在2002年的8月15日至9月

加日期间对汽车整车厂实行间卷调查及人员访谈。针对前五大车厂进行人员访谈(裕隆、中华、福特六合、嗣瑞、=三阳)，除福

特六舍因业务繁忙无法接受访谈外。实地完成4家厂商访谈。此外，该研究还针对台湾地区1l家主要整车厂实施问卷调查

(裕隆、中华、福特六合、困瑞、三阳、国产、大庆、台朔、太子、庆众、台湾五十铃)，回收问卷9份，除本地汽车公司表示汽车制

造部门已停业无法回答外．有效问卷计8份。参见李堵齐、张绒炬：《加入碍，To后，台湾汽、机车产业竞争行为与公平交易法

之适用性》，台湾公平交易委员会委托项目．载www．fIc．90v．愉．2008年8月20日。
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零售层面的创新已经使得零售终端的形式发生了很大的变化，例如百货公司、大型超市、连锁商

店、网上销售等等形式。这些形式的创新会带来很大的成本节省，从而使得降价是一个自然而然的选

择，而并非是搭了其他销售商提供服务的便车。【笠1那么，此时的转售价格维持就成为了成本更高者的

武器，用以阻止更有效率的销售形式。价格的竞争功能受到抑制，必然因此而损害到消费者的利益。

三、结 语

纵向限制竞争领域中普遍存在的一个问题就是行为的双重性：一方面可以促进竞争而具有合理

性；另一方面也有限制竞争的效果而具有违法性。“经销商服务理论”是论证转售价格维持行为具有

合理性的重要理论。这一理论的提出改变了人们对于转售价格维持的传统观点，同时也影响到立法

和司法的态度。只是这一理论的解释力也因为前提的设定而受到了限制，无法为转售价格维持的合

理性提供更为一般性的结论。

【22]Robert L．stein％“How Manu‰tII嗍DeaI埘tll tlle蹦crtuttiIlg Retail盯When骶V咖caI R∞嘣n协E伍ci即t7．”65 Anti咖砒

L．J．407(1997)：Robert L．Stein町，“Intmb舢d competition—Stepcllild 0f An石huBt’”36 Antitnl8t BIIll．155(1991)；Rnben L．

Steiner，“M蛐ufacture硌’Prnm洲onal AU盯w明c鹤，Fr毵硒de瑁锄d Ve而cal Re删nts，”96 Anti缸ust BuU．383(1991)：Rok婀L．

Stein盯，“ne N址ure 0f VeItical R黯扛面nts，”30 Anti咖st BlIll．143(1985)；Roben L Stein盯．“Sylvania EconoIIli∞一A C枷q【Ie，”
60 Antitrust L．J．4l(1991)．
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