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内容概要

当今信息时代瞬息万变，一方面数字产品一跃而成为时代的宠儿，传统的经济学理论已经很难解释数
字产品的成本构成和定价机理；另一方面以智能Agent为代表的新技术已经崭露头角，为下一代智能电
子商务提供了技术可能。
刘克兴等的《动态定价与自动谈判——以数字产品为例》试图将这两者相结合，以全新的视角深入分
析以软件、影音流媒体等为代表的数字产品的成本及定价机理，然后采用目前国际研究前沿技术——
基于智能Agent的自动谈判技术，勾勒出一个动态定价系统的框架。
《动态定价与自动谈判——以数字产品为例》对电子商务的理论、技术研究者都会有所帮助。
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章节摘录

版权页：插图：日常生活中普遍的价格歧视是不完全的价格歧视。
不完全的价格歧视是由于消费者信息的不完全而造成的。
这又分为二级价格歧视与三级价格歧视。
二级价格歧视是通过消费者的自我选择机制来区分不同的消费者层次，实现价格上的差异的。
例如，目前移动通信市场上流行的各种资费套餐，就是移动通信公司设计出几种不同的消费等级，对
不同的消费等级给以不同的优惠。
消费者在自己选择某一资费套餐的同时，就将自己划入这一消费者群体。
厂家便对不同的消费者群体实行了不同的价格歧视。
三级价格歧视是通过直接的消费者外在的身份信息来区分消费者群体，实现差别定价的。
例如，根据消费者的职业、年龄、居住区域来区分。
厂商在销售某一商品时，根据这些直接的信号，把消费者划分为几类不同的群体，对不同的群体实行
不同的价格，在同一群体内实行同一价格。
这种定价方法，是利用消费者显示的直接信息来实现的，又由于这种信息是不完全的，所以只能按照
人群来划分价格等级，不能实现同一群内的价格歧视。
显然，厂商获得的消费者信息越多，就可以把消费者群体划分得越详细，进而可以获得更多的消费者
剩余。
极端的情况就是，当厂商可以获得全部的消费者信息时，那么就可以对每个人进行区分，也就实行了
完全的价格歧视。
5.实行价格歧视的条件实行价格歧视会给厂商带来更多的利润，但不是所有的厂商都能实行价格歧视
，这是因为，价格歧视的实施还必须具备一定的条件：①（1）厂商要具有一定的市场垄断力量。
一些学者研究得出，具有市场力量并不等于市场必须完全垄断，而只要有垄断力量即可，也就是说，
厂商只要有能力将价格定在边际成本以上（不完全竞争）就可以了。
这就意味着企业面对一条向下倾斜的需求曲线时，厂商提价时并不会丧失所有的消费者，即有了实施
价格歧视的可能。
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《动态定价与自动谈判:以数字产品为例》是经济管理学术文库之一。
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