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摘　 要: 零售商通道费的产生机理和福利效应是理论界研究的热点ꎬ而零售商现有货架上

的在售商品对潜在厂商交易条件的影响却少有研究ꎮ文章在货架稀缺的视角下ꎬ以包含产品质量

的经典效用函数为起点ꎬ基于现实中零售商普遍采用的预付费合约和相应商务谈判过程的实际ꎬ
建立了量化零售商产品质量和议价能力的渠道博弈模型ꎬ考察了通道费的产生条件、作用机制和

福利效果ꎬ并探讨了预付费合约本身的现实基础和例外情况ꎮ结果表明:当预付费模式是一种刚

性的制度安排时ꎬ通道费是否产生取决于零售商的议价能力和现有产品质量ꎬ只有议价能力和产

品质量都很低的零售商才无法收取通道费ꎻ当零售商有能力在预付费模式和买断模式之间选择

时ꎬ预付费一定实现为通道费ꎬ代理费必然不会产生ꎮ对生产商而言ꎬ通道费迫使低质量厂商退出

市场ꎬ客观上起到了产品质量筛选的作用ꎮ这一筛选机制也决定了消费者福利的损益ꎮ
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一、 引言及文献回顾

通道费(Ｓｌｏｔｔｉｎｇ Ｆｅｅｓ)在国际上通称为通道补贴(Ｓｌｏｔｔｉｎｇ Ａｌｌｏｗａｎｃｅｓ)ꎬ是指生产商为了得到货架空间

而向零售商预付的一次性固定费用ꎬ与零售商事后采购数量无关[１]ꎮ通道费最早出现于美国ꎬ国内则于

１９９６年出现“国营超市收取进场费”的报道ꎬ现在演化为名目繁多的各种费用ꎬ如进场费、上架费、条码费、
节庆费、店庆费等[２]ꎮ当前有关通道费的争论非常大ꎬ这种固定费用为什么出现?是否源于零售商市场势

力?是否涉及不公平竞争?是否损害了竞争效率?学术界通过各种范式的理论建模对这些问题做了研究ꎮ
Ｓｕｌｌｉｖａｎ(１９９７) [３]通过一个局部均衡模型考察了通道费的作用机制ꎮ在该模型中ꎬ大量零售商在既定

的通道费下决定自己的货架空间ꎬ大量的生产商在既定的通道费下决定自己的品类供给量ꎬ而品类总量的

出清条件决定了均衡时的通道费大小ꎮ此时的通道费类似于完全竞争市场中的价格机制ꎬ它实现了货架资

源的有效配置ꎮ但由于这一新古典范式的通道费模型难以解释通道费从无到有的过程ꎬ学术界更多通过信

息经济学和博弈论的方法研究通道费ꎮ在信息经济学范式的研究中ꎬ生产商被假定在产品市场前景上拥有

私人信息ꎬ而通道费是零售商甄别信息或生产商发送信号的手段ꎮＣｈｕ(１９９２) [４]考察了通道费作为信息甄

别机制的作用ꎬ他假定零售商拥有完全的谈判力量ꎬ因此零售商只需提出一个等于优质产品生产商总利润

的通道费ꎬ就可以甄别出优质产品ꎬ并获得全部渠道利润ꎮＬａｒｉｖｉｅｒｅ 和 Ｐａｄｍａｎａｂｈａｍ(１９９７) [５] 则研究了通

道费的信号发送机制ꎮ他们假定生产商拥有完全的谈判力量ꎬ并考虑了零售商机会成本的大小对生产商合

约结构的影响ꎬ发现当零售商的机会成本较低时ꎬ生产商通过批发价合约就可以将自己区分出来ꎬ而当零

售商的机会成本较高时ꎬ为满足其参与约束ꎬ生产商需通过批发价和通道费的组合来实现分离均衡ꎮＤｅｓａｉ
(２０００) [６]在 Ｌａｒｉｖｉｅｒｅ 和 Ｐａｄｍａｎａｂｈａｍ(１９９７) [５]的基础上考虑了广告投入的影响ꎬ得出了当零售商的机会

成本较高且广告效应较低时ꎬ生产商才会使用通道费以实现分离均衡的结论ꎮ
博弈论范式的通道费研究角度各异ꎮＳｈａｆｆｅｒ(１９９１) [７]研究了通道费的提价效应ꎬ指出通道费会使完全

竞争的生产商被迫抬高批发价格ꎬ进而零售商的通道费行为等于向竞争对手承诺ꎬ它将会基于高批发价而

制定高售价ꎬ这个高价承诺会激励竞争对手也提高价格ꎬ从而均衡时的市场价格将上升ꎮＩｎｎｅｓ 和 Ｈａｍｉｌｔｏｎ
(２０１３) [８]进一步分析了该机制对产品多样性的影响ꎬ发现通道费带来的提价效应将增加品类扩展的边际

收益ꎬ均衡时的产品多样性水平由此得到提高ꎮＳｈａｆｆｅｒ(２００５) [９]以及 Ｍａｒｘ 和 Ｓｈａｆｆｅｒ(２００７) [１０]还研究了通

道费的排他效应ꎬ发现大型生产商倾向于通过支付通道费排除无力支付的边缘生产商ꎬ大型零售商也倾向

于通过提出包含通道费的三部收费合约将小零售商挤出市场ꎮＭｉｋｌóｓ￣Ｔｈａｌ 等(２０１１) [１１] 则进一步研究了

Ｍａｒｘ 和 Ｓｈａｆｆｅｒ(２００７) [１０] 提出的下游排他效应ꎮ他们发现ꎬ如果零售商可以提出“或有合约” (Ｃｏｎｔｉｎｇｅｎｔ
Ｃｏｎｔｒａｃｔｓ)ꎬ即在合约中分别约定排他经营和共同代理时的支付ꎬ就可以避免三部收费下下游排他的出现ꎮ
Ｍａｒｘ 和 Ｓｈａｆｆｅｒ(２０１０) [１２]另外研究了通道费对零供谈判流程的影响ꎮ他们发现ꎬ当货架数量少于产品数量

时ꎬ如果通过通道费把货架事先出租出去ꎬ就可以引起生产商在货架空间上的竞争ꎬ使货架竞拍的赢家至

少支付如果输家获得货架时零售商的所得ꎮ因此ꎬ零售商有动机故意限制货架空间并通过通道费拍卖货

架ꎬ从而获得优势谈判地位ꎬ并导致产品供给减少ꎮ
还有学者运用博弈论的方法考察通道费对实现一体化利润的作用ꎮＩｎｎｅｓ 和 Ｈａｍｉｌｔｏｎ(２００６) [１３] 发现

当上游有一个主导生产商和一批完全竞争的边缘生产商ꎬ下游有两个差异化的零售商时ꎬ由于完全竞争的

边缘生产商的批发价恒等于边际成本而非最优调拨价格ꎬ因此此时的行业利润没有达到一体化水平ꎮ如果

零售商可以向边缘生产商收取通道费ꎬ就可以改变边缘生产商的零利润条件ꎬ从而诱使边缘生产商的批发

价格达到最优水平ꎬ实现一体化利润ꎮ董烨然(２０１２) [１４] 在“１个生产商、１个大零售商和 ｎ 家小零售商”的
市场结构下研究了三部收费合约对实现一体化利润的作用ꎮ他发现ꎬ此时的三部收费合约一方面使行业总

利润达到了一体化利润水平ꎬ另一方面使零售商通过通道费完全占有了该合约创造的额外利润ꎮ通道费由

此可以被视为大型零售商挖掘市场效率的一种机制设计ꎮ李陈华(２０１４) [１５]通过一个包含零售商议价能力

的“报童模型”考察了通道费对提升渠道利润的作用ꎬ发现随着零售商议价能力的降低ꎬ供应商的获益大
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于零售商的损失ꎬ因此零售商有动机“让渡”一些议价能力ꎬ从而将蛋糕做大ꎬ并要求供应商支付一笔费用

作为补偿ꎮ李陈华等(２０１８) [１６]还在激励促销努力的视角下研究了通道费的作用ꎬ发现固定费或通道费是

解决促销服务中搭便车问题ꎬ实现一体化利润的手段ꎬ并当产品的促销效果较好时ꎬ生产商需向零售商支

付通道费ꎮ
通过文献回顾可以看出ꎬ第一ꎬ在研究结论上ꎬ有关通道费经济后果的争论远未结束ꎬ集中体现在所谓

“效率理论”和“市场势力理论”的并立ꎬ即主张通道费对货架空间的有效配置、对信息不对称的解决和对

一体化利润的实现的研究成果被归结为效率理论ꎬ主张通道费的提价效应和排他效应等的研究成果被归

结为市场势力理论ꎮ第二ꎬ在研究视角上ꎬ已有研究虽大量考察了零售商对不同生产商的选择ꎬ但少有基于

货架稀缺性的理论建模ꎬ较为贴近的 Ｍａｒｘ 和 Ｓｈａｆｆｅｒ(２０１１) [１１] 的研究实际上是发现了零售商倾向于故意

限制货架空间ꎬ而非基于货架空间本身稀缺性的研究ꎮ并且ꎬ在货架稀缺的条件下ꎬ影响零供谈判的还有另

外一个因素ꎬ那就是零售商现有货架上的在售产品:如果现有产品质量高、销售好ꎬ零售商的谈判砝码就会

更多ꎬ在新品上架时将收取更高的通道费ꎬ因为零售商不会急于下架现有产品ꎻ如果在售产品质量不高、销
售不好ꎬ零售商的谈判砝码相应较少ꎬ在新品上架时将少收、不收通道费ꎬ甚至支付代理费ꎬ因为零售商急

于下架现有产品ꎬ引进新产品取而代之ꎮ现实中也是如此ꎬ一些销售业绩好的零售商往往能够在与供应商

的谈判中占据优势ꎬ收取高额通道费ꎬ销售业绩惨淡的零售商则没有这种谈判地位ꎮ
鉴于这种事实和逻辑ꎬ本文将基于博弈论的方法ꎬ在货架稀缺的视角下ꎬ把“在售产品质量”这一变量

引入模型ꎬ讨论通道费的产生条件和福利效应ꎮ以下为内容安排:第二部分通过经典效用函数描述消费者

行为以及初始条件下的零供博弈结果ꎬ作为后文通道费博弈分析的基础ꎻ第三部分基于零供谈判的实际ꎬ
建立包含预付费的渠道博弈模型ꎬ考察考虑有新产品进入时通道费(代理费)的产生条件以及通道费对生

产商零利润条件的影响ꎻ第四部分考察预付费本身的现实基础、例外情况和对通道费产生和作用机制的影

响ꎻ第五部分考察通道费下消费者福利的损益ꎻ第六部分总结全文ꎮ

二、 考虑产品质量的博弈模型

这里以 Ｍｕｓｓａ 和 Ｒｏｓｅｎ(１９７８) [１７]在分析垄断和产品质量时建立的效用函数为分析基点:Ｕ ＝ Φｋ － ｐꎮ
其中ꎬｋ 为产品质量ꎬｐ 为价格ꎬΦ 为消费者对质量的看重程度ꎬ它是在 ０ꎬ１[ ]上均匀分布的随机变量ꎬｋ 由

此也是保留价格的上限ꎮ由于高质量产品的价格也较高ꎬ因此 Φ 可以理解为消费者在质量和价格上的取

舍ꎮ设定消费者对产品有单位需求ꎬ且当 Ｕ⩾０时ꎬ消费者会选择购买ꎬ反之消费者放弃购买ꎮ因此ꎬ单个消

费者购买行为可以写为:

ｑ ＝
１　 Ｕ⩾０
０　 Ｕ < ０{ (１)

即 ｑ ＝
１　 Φ⩾ｐ / ｋ
０　 Φ < ｐ / ｋ{ ꎬｑ 为单个消费者的购买量ꎮ最后假定消费者人数为连续统１ꎮ

图１　 消费者行为

在上图中ꎬ描述消费者偏好的 Φ 的取值范围为 ０ꎬ１[ ]ꎬ而 ｐ / ｋ 也位于 ０ꎬ１[ ]上ꎮ这是由于ꎬ零售商显然

不会把价格定在
ｐ
ｋ > １的水平上ꎬ因为这会使销量为０ꎻ零售商也不会将价格定在

ｐ
ｋ < ０的水平上ꎬ因为这意

味着价格为负ꎮ因此有
ｐ
ｋ ∈ ０ꎬ１[ ]ꎮ又由于 Φ 服从 ０ꎬ１[ ]的均匀分布ꎬ因此在既定的 ｐ / ｋ 下ꎬ市场需求为:

ｘ ＝ １ － ｐ / ｋ (２)
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消费者行为设定完毕ꎮ
考虑零供博弈ꎮ假定生产商确定批发价格之后零售商再确定零售价格ꎬ即典型的两阶段完全信息博

弈ꎮ①在第二阶段ꎬ零售商的最大化问题为:

ｍａｘ
ｐ
πｒ ＝ ｐ － ｗ( ) １ － ｐ

ｋ０

æ

è
ç

ö

ø
÷

其中ꎬｋ０为零售商当前上架产品的质量ꎬ它为外生给定ꎮ该最大化问题的一阶条件为 ｐ ＝
ｋ０ ＋ ｗ

２ ꎮ

在第一阶段ꎬ生产商的利润最大化问题为:

ｍａｘ
ｗ

πｍ ＝ ｗ １ － ｐ
ｋ０

æ

è
ç

ö

ø
÷

其中ꎬｐ ＝
ｋ０ ＋ ｗ

２ 为零售商在第二阶段的反应函数ꎮ为简化计算ꎬ这里已将生产商的边际成本标准化为０ꎮ

容易解出均衡结果为:

ｗ(ｋ０) ＝
ｋ０

２ ｐ(ｋ０) ＝
３ｋ０

４ ｘ ｋ０( ) ＝ １
４ πｒ ｋ０( ) ＝

ｋ０

１６πｍ ｋ０( ) ＝
ｋ０

８
以上结果代表着市场现状ꎮ零售商的市场现状也可理解为一切交易条件的机会成本ꎬ即零售商总可以

找到产品质量为 ｋ０的产品上架销售ꎬ并获取相应的利润ꎮ设潜在生产商的产品质量为 ｋｉꎬｋｉ 在生产商提出

批发价合约前为私人信息ꎬ之后则为共同知识ꎮ②在成为共同知识前ꎬ零售商只知道产品质量为 ０ꎬｋ( )上均

匀分布的随机变量ꎬ其中 ｋ 为潜在生产商可能拥有的最高质量ꎮ本文将着重研究的是ꎬ在涉及通道费或代

理费的谈判程序下ꎬ假如潜在生产商生产出质量为 ｋｉ 的产品ꎬ其被零售商接受进入市场需要什么样的条

件ꎬ而通道费的产生和作用机制又是什么ꎮ

三、 通道费的产生条件和筛选机制

(一) 包含预付费的博弈模型

现实中零售商和潜在生产商的商务洽谈程序一般呈现为这一图景:生产商在充分评估产品的市场前

景后ꎬ在某一时刻(一般为年初)向零售商提出上架诉求并和零售商就预付费水平进行谈判ꎬ并就产品上

架进行仓储和物流方面的布置ꎬ具备上架条件后生产商向零售商正式报价和供货ꎬ零售商根据进货成本和

产品质量进行经验定价并销售ꎮ据此ꎬ围绕新产品进入和通道费(代理费)的产生ꎬ定义如下四阶段博弈:
第一阶段ꎬ潜在生产商根据期望利润的正负决定是否进入市场ꎬ如果决定进入市场ꎬ博弈进入第二阶段ꎻ
第二阶段ꎬ零供双方就预付费 Ｓ 的数额进行纳什谈判ꎬＳ > ０为通道费ꎬＳ < ０为代理费ꎻ
第三阶段ꎬ生产商制定批发价 ｗꎻ
第四阶段ꎬ零售商根据 ｗ 制定零售价 Ｐꎮ
从博弈过程可以看出ꎬ作为“预付费”(Ｕｐｆｒｏｎｔ Ｐａｙｍｅｎｔｓ)的通道费与批发价的制定是分离的ꎬ对应着

“零售商通过进场费将货架先租出去”的逻辑设定ꎬ这与一些将通道费设定为两部收费中固定费(Ｆｉｘｅｄ
Ｆｅｅｓ)的研究形成对比ꎮ事实上ꎬ如何模型化通道费的问题十分深刻ꎬ因为它涉及通道费在一般意义上隶属

于何种经济学范畴ꎬ对应哪些经济学概念ꎮ该问题学术界尚未形成共识ꎬ但至少从国内超市业的采购流程

来看ꎬ通道费或更接近于预付费ꎮ
考虑模型的求解ꎮ由于一旦批发商给出批发价ꎬ产品质量即得到显现ꎬ博弈即退化为完全信息博弈ꎬ且

预付费作为固定费用不影响最优决策ꎬ因此后两阶段博弈的求解与之前无异:

８ 商　 业　 经　 济　 与　 管　 理 ２０１９ 年

①
②

在本文模型中ꎬ假定零售商为唯一中间商ꎬ因此生产商即等同于产品供应商ꎮ
因为批发价是基于产品质量制定的ꎬ零售商由此能够推断真实产品质量ꎮ



ｗ ｋｉ( ) ＝
ｋｉ

２ ｐ ｋｉ( ) ＝
３ｋｉ

４
在第二阶段ꎬ零供双方在期望水平上进行纳什谈判ꎮ记潜在生产商产品的期望质量为 ｋｅꎬ相应的最大

化问题为:

ｍａｘ
Ｓ

ｋｅ

１６ ＋ Ｓ －
ｋ０

１６[ ]
θ ｋｅ

８ － Ｓ[ ]
１ － θ

上式第一项为零售商变更货架产品的期望净收益ꎬ第二项为生产商进入市场的期望净收益ꎬ均由前述

完全信息博弈均衡结果类比得到ꎮθ 为零售商议价能力ꎬθ∈ ０ꎬ１( )ꎬ它反映零售商能够从交易净收益中分

得的比例ꎮ可以解出此时的均衡结果为:

Ｓ ＝
ｋ０ － ｋｅ( ) ＋ θ ３ｋｅ － ｋ０( )

１６ (３)

可以将 Ｓ 改写为 Ｓ ＝ １ － θ( )
ｋ０ － ｋｅ

１６ ＋ θ
ｋｅ

８ ꎮ看清其含义:预付费一方面在一定比例上弥补了零售商更

换在售产品的净损失(或在一定比例上使生产商分享了更换在售产品的净收益)ꎬ另一方面又使零售商分

割了生产商交易净收益的一个比例ꎮ此时零售商和生产商的利润为:

πｒ ｋｉ( ) ＝
ｋｉ

１６ ＋
ｋ０ － ｋｅ( ) ＋ θ ３ｋｅ － ｋ０( )

１６ (４)

πｍ ｋｉ( ) ＝
ｋｉ

８ －
ｋ０ － ｋｅ( ) ＋ θ ３ｋｅ － ｋ０( )

１６ (５)

在第一阶段ꎬ生产商根据上述利润考虑是否进入市场ꎮ令 πｍ ｋｉ( )⩾０可解出生产商进入市场的临界条

件为:

ｋ∗＝
ｋ０ － ｋｅ( ) ＋ θ ３ｋｅ － ｋ０( )

２ (６)

如果潜在生产商的产品质量低于 ｋ∗ꎬ则不会进入市场ꎮ
最后考虑产品质量的期望值 ｋｅꎮ这里 ｋｅ 不是 ｋｉ 在 ０ꎬｋ( )上均匀分布的先验期望ꎬ而是当生产商进入市

场后 ｋｉ 的条件期望ꎬ即

ｋｅ ＝ Ｅ ｋｉ ｜ ｋｉ⩾ｋ∗( ) ＝ ｋ∗＋ ｋ
２

由此反解出:

ｋｅ ＝
１ － θ( )ｋ０ ＋ ２ｋ

５ － ３θ (７)

至此ꎬ该预付费模型已完成逆向求解ꎮ将 ｋｅ 代入 Ｓ 和 ｋ∗有:

Ｓ ＝
２ １ － θ( )ｋ０ ＋ ３θ － １( )ｋ

８ ５ － ３θ( )
(８)

ｋ∗＝
２ １ － θ( )ｋ０ ＋ ３θ － １( )ｋ

５ － ３θ (９)

对 Ｓ 做关于 ｋ０和 θ 的比较静态分析可得
∂Ｓ
∂ｋ０

＝ ２ １ － θ( )

８ ５ － ３θ( )
> ０ꎬ∂Ｓ∂θ ＝

３ｋ － ｋ０

２ ５ － ３θ( )２
> ０ꎬ即预付费 Ｓ 的大小与

零售商现有产品质量 ｋ０和议价能力 θ 正相关ꎮ这与经济学直觉相符:更高的在售产品质量意味着更高的谈

判砝码ꎬ它与议价能力一道使交易条件朝着有利于零售商的方向发展ꎬ即支付更少的代理费或获得更多的

通道费ꎮ

(二) 预付费合约下通道费的产生条件

这里将前述零售商和生产商的谈判程序作为一种给定的制度设计ꎬ讨论在这样一种预付费合约结构

下“通道费”的产生条件ꎮ
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根据(８)式ꎬ当 Ｓ ＝ ０时有
ｋ０

ｋ
＝ １ － ３θ
２ １ － θ( )

ꎮ记等式右边为 ｆ θ( )ꎮ容易解出:

Ｓ > ０ ｉｆ
ｋ０

ｋ
> ｆ θ( )

Ｓ £０ ｉｆ
ｋ０

ｋ
£ｆ θ( )

ì

î

í

ï
ïï

ï
ïï

定义现有产品质量与产品质量上限的比值
ｋ０

ｋ
为“在售产品相对质量”ꎬ

ｋ０

ｋ
∈ ０ꎬ１( )ꎮ显然ꎬ通道费是否

产生ꎬ或者说 Ｓ > ０是否成立取决于
ｋ０

ｋ
和 ｆ θ( )的大小关系ꎮ

当 θ⩾１
３ 时ꎬ显然有 ｆ θ( )£０ꎬ进而

ｋ０

ｋ
> ｆ θ( )即 Ｓ > ０恒成立ꎮ因此ꎬ只要零售商拥有一定的议价能力ꎬ则

无论其现有产品质量的高低ꎬ总能够在与潜在生产商的谈判中获得通道费ꎮ该结论的逻辑是ꎬ预付费作为

零供谈判的结果ꎬ既分摊了零售商更换产品的净损失或分享了更换产品的净收益ꎬ又分割了生产商进场交

易的净收益ꎬ进而当零售商拥有一定议价能力时ꎬ不论零售商更换在售产品是带来净收益还是净损失ꎬ都
可以凭借分割生产商进场交易的净收益最终获得一笔正的通道费ꎮ在这个意义上ꎬ通道费是一种利润分割

机制ꎬ近似于典型意义上的“货架费”:零售商为生产商提供货架以销售产品ꎬ并以通道费(货架费)为手段

分得厂商利润的一个比例ꎮ

当 θ < １
３ 时ꎬ容易解出 ｆ θ( )关于 θ 单调递减ꎬ值域为 ０ꎬ １

２
æ

è
ç

ö

ø
÷ꎮ因此ꎬ当零售商议价能力较低时ꎬ只要其

现有产品相对质量达到一定水平
ｋ０

ｋ
> ｆ θ( )

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ仍可以获得通道费ꎬ反之则需向生产商支付代理费ꎮ此时的

通道费近似于一种利润补偿机制:在零售商现有产品质量较高、销售表现很好的情况下ꎬ零售商更换产品

的激励很弱ꎬ①潜在生产商需以通道费弥补零售商更换产品的损失ꎮ
以上分析可以用下图概括:

图２　 通道费的产生条件

图中横轴为零售商的议价能力ꎬ纵轴为现有产品相对质量ꎬ定义域

都为 ０ꎬ１( )ꎬ拥有任一议价能力和产品质量的零售商都落在这一边长为

１的正方形区域中ꎮ在预付费合约下ꎬ如果零售商位于左下角阴影区域ꎬ
则需要支付代理费ꎬ反之则可以获得通道费ꎮ具体地ꎬ只要零售商拥有

一定的议价能力 θ⩾１
３

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ则无论其在售产品质量的高低ꎬ都可以获得

通道费ꎻ如果议价能力较低 θ < １
３

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ则零售商仍可以凭借较高的在售

产品质量在谈判中获得通道费ꎮ从另一个角度看ꎬ由于 ｆ θ( )∈ ０ꎬ １
２

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ

进而如果
ｋ０

ｋ
⩾１

２ 或 ｋ０⩾
１
２ ｋꎬ也即零售商现有货架上的产品质量达到潜

在生产商产品质量的平均水平ꎬ那么无论其议价能力的高低ꎬ都能够获得通道费ꎮ直观上ꎬ只有现有产品质

量和议价能力都很低的零售商无法获得通道费并需支付代理费ꎮ
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①容易证明当
ｋ０

ｋ
> １ － ３θ
２ １ － θ( )

时ꎬｋｅ < ｋ０成立ꎬ即生产商产品质量期望值低于在售产品质量ꎮ



　 　 由此可得以下命题:
命题１:在预付费合约下ꎬ通道费的产生取决于零售商的议价能力和产品质量ꎮ如果零售商拥有一定的

议价能力 θ⩾１
３

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ或者拥有质量较高的在售产品 ｋ０⩾

１
２ ｋæ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ则其一定可以获得通道费ꎮ反之ꎬ能否获得通

道费取决于其现有产品质量的高低(ｋ０ > ｆ θ( )ｋ 是否成立)ꎮ
已有研究一般认为ꎬ零售商能够获得通道费ꎬ源自零售商品牌、区位、规模等因素形成的议价能力ꎬ即

使是 Ｃｈｕ(１９９２) [４]这样的效率学派经典论文ꎬ也是假定零售商拥有完全的议价能力从而可以提出通道费

合约ꎮ该论点在这里也得到了印证ꎮ命题１的意义在于ꎬ区分了通道费的利润分割机制和利润补偿机制ꎬ并
发现在相应谈判程序下ꎬ零售商的在售产品质量也是通道费权力的决定性因素ꎬ即使零售商议价能力较

低ꎬ只要其现有产品质量不至于很低ꎬ也能在期望水平上获得引进新产品的补偿并形成通道费ꎮ命题有助

于解释为什么一些规模较小的零售店也可以向生产商收取通道费ꎬ即此时的通道费是对零售商放弃原有

进货渠道或放弃其他交易机会的补偿ꎮ

(三) 通道费的筛选作用

Ｓｈａｆｆｅｒ(１９９１) [７]、Ｉｎｎｅｓ 和 Ｈａｍｉｌｔｏｎ(２０１３ꎻ２００６) [８ꎬ１３] 等文献研究了通道费对生产商零利润条件的影

响ꎬ即冲减了厂商利润ꎬ迫使完全竞争厂商提高批发价以维持非负利润ꎮ在本文包含产品质量的预付费模

型下ꎬ通道费同样冲减了厂商利润ꎬ但提高了厂商维持非负利润所需的最低产品质量ꎬ客观上将起到产品

质量筛选的作用ꎮ下面具体考察这一问题ꎮ
根据(８)(９)两式ꎬ均衡时的 ｋ∗是 Ｓ 的整数倍ꎬ进而有:

ｋ∗⩾０ ｉｆ Ｓ⩾０
ｋ∗< ０ ｉｆ Ｓ < ０{

因此ꎬ当外生变量满足条件使零售商可以收取通道费时ꎬｋ∗> ０ꎬ产品质量处于 ０ꎬｋ∗( )的生产商利润为

负ꎬ自动退出市场ꎮ通道费的筛选机制由此实现ꎮ另外ꎬ由于均衡时 Ｓ 和 ｋ∗的整数倍关系ꎬ更高的通道费也

意味着更大的质量筛选作用ꎮ代理费则无法起到质量筛选的作用ꎬ因为此时所谓的产品临界质量低于潜在

产品质量的下限ꎮ
可以进一步探究通道费质量筛选的效果:零售商是否可以确保进场销售的产品比原有产品质量更高ꎮ

根据 ｋ∗的表达式ꎬ容易证明:

ｋ∗> ｋ０ ｉｆ
ｋ０

ｋ
< ｇ θ( )

ｋ∗
£ｋ０ ｉｆ

ｋ０

ｋ
⩾ｇ θ( )

ì

î

í

ï
ïï

ï
ïï

在 θ⩾１
３ 时成立ꎮ其中ꎬｇ θ( ) ＝ ３θ － １

３ － θ 为 ｋ∗＝ ｋ０时
ｋ０

ｋ
的取值ꎬｇ θ( )关于 θ 单调递增ꎬ值域为 ０ꎬ１ )[ ꎮ该不

等式的含义是ꎬ零售商可以通过通道费将低质量产品的厂商排除出去ꎬ但并非总能确保进场销售的产品质

量一定比现有产品质量更高:它取决于在售产品相对质量和议价能力ꎮ从在售产品相对质量的角度来说ꎬ
如果零售商现有产品质量本就较低(ｋ０ < ｇ θ( )ｋ)ꎬ才能确保进场交易的产品质量不低于在售产品ꎮ而从议

价能力的角度来说ꎬ
ｋ０

ｋ
< ｇ θ( )等价于:

θ >
１ ＋ ３ｋ０ / ｋ
３ ＋ ｋ０ / ｋ

其中ꎬ
１ ＋ ３ｋ０ / ｋ
３ ＋ ３ｋ０ / ｋ

关于
ｋ０

ｋ
单调递增ꎬ值域为

１
３ ꎬ１æ

è
ç

ö

ø
÷ꎮ可见ꎬ如果零售商的议价能力“足够高”ꎬ收取通道费

就可以确保筛选掉低于当前质量的产品ꎮ
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当 θ < １
３ 时ꎬ容易证明 ｋ∗< ｋ０恒成立ꎮ①此时ꎬ通道费仍可以起到质量筛选的作用ꎬ但进场产品的质量

下限一定低于现有产品ꎬ即不能保证新上架产品质量更高ꎮ

图３　 通道费的筛选机制

可以用下图概括通道费的市场筛选机制ꎬ并得到以下命题:
命题２:通道费总可以起到一定程度的市场筛选作用ꎬ但不能保证

进场交易的生产商产品质量一定比在售产品质量更高:只有当零售商

的议价能力“足够高”时 θ >
１ ＋ ３ｋ０ / ｋ
３ ＋ ｋ０ / ｋ

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎬ或在售产品质量本就较低时

(ｋ０ < ｇ θ( )ｋ)ꎬ才能够确保进场交易的生产商产品质量高于在售产品ꎮ
以上就是通道费的市场筛选机制ꎮＣｈｕ(１９９２) [４]曾开创性地研究了

通道费的筛选机制ꎬ该研究将生产商的需求函数设定为高低两档ꎬ零售

商凭借完全的议价能力收取通道费ꎬ从而将低档需求函数的生产商排

除出去ꎮ本文在连续型产品质量分布和一般化议价能力设定下对通道

费筛选作用的研究ꎬ可视为对经典理论的拓展ꎮ通道费这一使低质产品

厂商在接触消费者之前就退出市场或转而寻找其他分销渠道的机制ꎬ有助于解释为什么大型商超的产品

质量通常是有保证的:它通常并非像商场所宣传的那样来自买手的精挑细选ꎬ而是来自低质厂商在销售利

润无法覆盖通道费时的自动退出ꎮ后文还将阐明ꎬ这一筛选机制决定了消费者福利的损益ꎮ

(四) 零售商利润效应

这里讨论在预付费合约下ꎬ零售商变更货架产品后的利润损益ꎮ客观上存在着两层意义上的零售商利

润ꎬ即期望利润 πｒ ｋｅ( )和最低利润 πｒ ｋ∗( )ꎮ对于 πｒ ｋｅ( )ꎬ由于纳什谈判确保了零售商更换产品后利润水平

不至于更低ꎬ因此 πｒ ｋｅ( ) > πｒ ｋ０( )恒成立ꎮ

对于 πｒ ｋ∗( )ꎬ容易算出 πｒ ｋ∗( ) ＝ ｋ∗

１６ ＋ Ｓ ＝
６ １ － θ( )ｋ０ ＋ ３ ３θ － １( )ｋ

１６ ５ － ３θ( )
ꎬ相应的利润增量为:

πｒ ｋ∗( ) － πｒ ｋ０( ) ＝
３θ － １( ) ３ｋ － ｋ０( )

１６ ５ － ３θ( )
(１０)

显然ꎬ当 θ⩾１
３ 时ꎬπｒ ｋ∗( ) － πｒ ｋ０( )⩾０ꎬ反之则反是ꎮ因此ꎬ只要零售商拥有一定的议价能力 θ⩾１

３
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÷ꎬ

则无论现有产品与潜在生产商产品孰优孰劣ꎬ都能够通过通道费获得更高的利润ꎮ相反ꎬ如果零售商议价

能力较低 θ < １
３
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ø
÷ꎬ则更换在售产品可能带来更低的利润水平(虽然在期望水平上不会)ꎮ由此有以下命题:

命题３:在预付费合约下ꎬ如果零售商拥有一定的议价能力 θ⩾１
３

æ

è
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ø
÷ꎬ通道费可以确保零售商获得较之

原先更高的利润ꎻ如果零售商议价能力较弱 θ < １
３

æ

è
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÷ꎬ即使可以获得通道费ꎬ也可能导致更低的利润水平ꎮ

这一命题是对零供双方纳什谈判解的补充:在预付费合约及相应的谈判程序下ꎬ如果零售商是 Ｒｅｙｔ
和 Ｔｉｒｏｌｅ(１９８６) [１８]讨论的那种极端风险厌恶者(Ｅｘｔｒｅｍｅｌｙ Ｒｉｓｋ Ａｖｅｒｓｅ)ꎬ以不确定性环境下的最坏结果作

为决策依据ꎬ则谈判能力较低的零售商不会接受任何潜在生产商提出的合作诉求ꎮ②这一命题有助于解释

现实中生产商在寻找销售渠道上的困难ꎮ

２１ 商　 业　 经　 济　 与　 管　 理 ２０１９ 年

①

②

可以算出 ｋ∗< ｋ０等价于 ｋ
ｋ０

> ３ － θ
３θ － １ꎬ而

３ － θ
３θ － １此时为负ꎬ故 ｋ

ｋ０
> ３ － θ
３θ － １即 ｋ∗< ｋ０成立ꎮ

这里暗含着即使零售商可能以不确定性环境下的最坏结果作为决策依据ꎬ但零供之间的纳什谈判总在期望水平上

进行的假定ꎬ因此零售商会预期到ꎬ一旦进行纳入谈判ꎬ则总会获得数量为 Ｓ 的通道费并筛选掉质量低于 ｋ∗的产品ꎬ而如果

事后进场产品质量刚好仅达到 ｋ∗ꎬ则零售商的利润将下降ꎬ极端风险厌恶的零售商由此将在事前拒绝任何合作诉求ꎮ



四、 进一步讨论:预付费合约的现实基础和例外情况

(一) 预付费合约的现实基础

预付费形式的合约安排在零售业内普遍存在ꎬ且在相当程度上已固化为零售业的盈利模式ꎬ即在赚取

进销差价的同时收取一笔通道费ꎮ但在现实中ꎬ预付费合约不仅仅是使零售商获得一笔通道费ꎬ而是代表

着一种零供合作关系的建立ꎮ零售商之所以青睐这种制度设计ꎬ即先以预付费的形式将货架先租出去ꎬ从
而建立一种合作关系ꎬ进而再进行常规的买卖活动ꎬ是因为这种制度设计从资金和库存调整两方面为零售

商带来了便利ꎮ
首先ꎬ在预付费合约下ꎬ零售商易于建立一种“账期”制度ꎮ所谓账期ꎬ是指零售商采购商品时ꎬ并不同

步向供应商支付货款ꎬ而是在商品售出后再从销售收入中扣除相应货款返还供应商ꎬ期间延迟付款的时间

被称为“账期”ꎮ在预付费合约下ꎬ零售商在进货时已经和供应商围绕货架出租建立了合作关系ꎬ加之供应

链信息系统也为各类款项拨付提供了便利ꎬ供应商也就较为容易接受零售商延迟付款的请求ꎮ在现实中ꎬ
具体的账期安排大多是和预付费合约共同敲定的ꎬ一般为４０天到９０天不等ꎮ显然ꎬ账期制度的存在大大节

约了零售商的流动资金ꎬ降低了零售业的进入门槛并有助于零售商集中资金进行规模扩张ꎮ
其次ꎬ预付费合约下的合作关系也有利于零售商不断进行库存调整ꎮ现实中超市等零售商的采购人员

当然可以对各类商品的需求做出大致的判断ꎬ但显然无法精准预测每一期商品的需求量ꎬ进而商品的滞销

和脱销就难以避免ꎮ在预付费合约对应的合作关系下ꎬ零售商和供应商一般会就商品仓储物流的协同达成

安排ꎬ如使用零售商的货仓并实时监控库存等ꎬ从而实现小批次进货和商品脱销时的及时补货ꎮ可见ꎬ这类

物流安排较好地解决了“报童问题”ꎬ并降低了对零售商仓储空间和零售从业者采购能力的要求ꎮ
作为典型意义上的中间商ꎬ零售商当然也可以选择“一手交钱一手交货”并仅赚取进销差价的“买断”

交易模式ꎮ显然ꎬ在这种交易模式下ꎬ商品采购完成即意味着交易关系结束ꎬ零售商无法实现延迟付款和库

存的即时调整ꎬ这对零售商的资金流和采购技能都提出了较高的要求ꎮ因此ꎬ至少从总体上来看ꎬ零售商一

般更倾向于预付费合约对应的零供合作模式ꎬ尤其对于很多资金短缺和运营能力欠缺的零售商来说ꎬ预付

费合约模式已是一种路径依赖或企业运营的刚性约束ꎮ这即是预付费合约普遍存在的现实基础ꎮ

(二) 突破预付费:零售商的合约选择

前文提到ꎬ零售商之所以较少采取传统的买断交易模式ꎬ客观上是因为资金和商品采购能力的限制ꎮ
但在现实中ꎬ也有一些零售商在个别品类上采取买断交易模式ꎬ还有一些小型零售商整体上采取买断模

式ꎮ为解释这一点ꎬ这里假定零售商的资金流是充裕的ꎬ同时也能够如理论模型中设定的那样ꎬ对商品的需

求有充分的了解ꎬ从而不存在库存调整方面的问题ꎮ进而ꎬ理性的零售商需要在预付费合约和买断模式对

应的线性价格合约之间做出选择ꎮ
零售商的选择取决于在两类合约结构下的期望利润ꎮ在预付费合约下ꎬ容易计算出零售商的期望利润为:

πｒ ｋｅ( ) ＝
ｋｅ

１６ ＋ Ｓ ＝
５ １ － θ( )ｋ０ ＋ ６θｋ

１６ ５ － ３θ( )

在线性价格合约下ꎬ零供博弈退化为两阶段博弈:生产商制定批发价 ｗ 后零售商制定零售价 ｐꎬ且当

生产商产品质量高于 ｋ０时才会被采购ꎮ记此时潜在生产商的产品期望质量为 ｋ′ｅꎬ则 ｋ′ｅ ＝
ｋ０ ＋ ｋ
２ ꎬ相应的期望

利润为:

πｒ ｋ′ｅ( ) ＝
ｋ′ｅ
１６ ＝

ｋ０ ＋ ｋ
３２

记预付费合约较之线性价格合约的利润增量为 Δꎬ进而有:

Δ ＝ πｒ ｋｅ( ) － πｒ ｋ′ｅ( ) ＝
５ － ７θ( )ｋ０ － ５ － １５θ( )ｋ

３２ ５ － ３θ( )
１１( )
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显然ꎬ当 Δ ＝０时ꎬ
ｋ０

ｋ
＝ ５ － １５θ

５ － ７θ ꎮ记等式右边为 ｈ θ( )ꎬ可以得出当 θ < １
３ 时ꎬ

Δ >０ ｉｆ
ｋ０

ｋ
> ｈ θ( )

Δ £０ ｉｆ
ｋ０

ｋ
£ｈ θ( )
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î

í

ï
ïï

ï
ïï

而当 θ⩾１
３ 时ꎬΔ >０恒成立ꎮ①因此ꎬ当零售商拥有一定议价能力时 θ⩾１
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÷ꎬ预付费合约较之线性价格

合约ꎬ总会带来更高的利润ꎻ当零售商议价能力较低时ꎬ预付费是否是一种利润更高的合约设计ꎬ再次取决

于在售产品相对质量的高低ꎮ
可以用下图进一步说明零售商的合约选择:

图４　 零售商的合约选择

如果零售商的产品质量和议价能力相对较低ꎬ处于左边阴影区域ꎬ
则会选择线性价格合约ꎻ如果零售商的产品质量和议价能力特征处于右

侧空白区域ꎬ则选择预付费合约ꎮ而根据上文对预付费合约的分析(尤其

是 ｈ θ( )和 ｆ θ( )的位置关系)ꎬ如果零售商选择预付费合约ꎬ此时的预付

费合约一定实现为通道费合约ꎮ换句话说ꎬ在零售商有能力进行合约安

排的情况下ꎬ零售商要么选择能够带来通道费的预付费合约ꎬ要么直接

以线性价格合约采购商品ꎬ而代理费必然不会产生ꎮ由此得到命题４ꎮ
命题４:当零售商有能力进行合约安排时ꎬ如果其拥有一定的议价能

力 θ⩾１
３
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÷ꎬ或拥有较高的在售产品质量(ｋ０⩾ｈ θ( )ｋ)ꎬ则会选择能够带

来通道费的预付费合约ꎻ反之将选择买断模式下的线性价格合约ꎮ
以上就是不存在路径依赖的理性零售商的合约选择机制ꎮ如前所述ꎬ现实中零售商大多是有赖于预付

费合约对应的商业模式的ꎮ但对于一些小型零售商来说ꎬ由于经营规模较小ꎬ商品采购所需的货款数额不

高ꎬ客观上降低了对“账期”的依赖ꎬ预付费合约模式便不必是其唯一选择ꎮ另一方面ꎬ小型零售商一般议

价能力较低ꎬ甚至未必有充足的货源ꎬ②这使其在零供谈判中处于十分不利的地位ꎬ进而预付费合约带来的

利润可能不如线性价格合约ꎮ这就解释了现实中为什么一些小型零售商会进行买断交易ꎮ另外ꎬ从品类的角

度来看ꎬ总有个别生产商的谈判地位对几乎所有零售商来说都是处于压倒性优势的ꎬ最典型的如宝洁公司

(Ｐ＆Ｇ)ꎬ此时零售商如果采取预付费合约ꎬ则不但无法收取通道费ꎬ很可能还要支付代理费ꎮ在这种情况下ꎬ

图５　 考虑合约选择的通道费筛选机制

零售商有动机拿出一部分流动资金ꎬ对生产商进行买断式采购ꎬ而
这类产品周期性消费的特点也降低了采购计划和库存调整的难

度ꎬ从而促成零售商对这类产品实施买断ꎮ这也解释了现实中超市

等零售商很少向生产商支付代理费:或是因为零售商在预付费谈

判中处于有利地位ꎬ或是因为零售商直接摒弃了预付费模式ꎮ
零售商的合约选择行为对通道费的质量筛选机制并没有实

质影响:零售商的合约选择行为缩小了预付费合约本身的存在空

间ꎬ进而影响了通道费的产生空间ꎬ但没有影响通道费筛选机制

的临界条件ꎮ从下图可以清楚地看出这一点:
在上图中ꎬ受零售商合约选择的影响ꎬ对通道费筛选机制讨
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①
②

这里主要通过对 ｈ(θ)在 θ∈(０ꎬ１ / ３)和 θ∈(１ / ３ꎬ１)上的值域计算得出ꎮ
零售商没有稳定、充足的货源ꎬ意味着其现有货架产品的质量 ｋ０不会太高ꎮ



论的“定义域”缩小了ꎬ但通道费筛选机制的临界条件 ｇ θ( )仍在零售商的选择空间内ꎮ因此ꎬ如果零售商可

以进行合约选择ꎬ且当其选择预付费合约时ꎬ通道费仍发挥了前述质量筛选机制ꎬ即总可以起到某种质量

筛选作用ꎬ但不确保进场交易的生产商拥有更高的产品质量(命题２)ꎮ类似地ꎬ当零售商选择预付费合约

时ꎬ更换货架商品是否一定带来更高的利润ꎬ同样取决于零售商是否拥有一定的议价能力(命题３)ꎬ而当

零售商选择线性价格合约时ꎬ由于潜在生产商产品质量更高时才会实施采购ꎬ更换产品一定带来更高的利

润水平ꎮ

五、 福利效应和政策规制

(一) 通道费福利效应

考察预付费或通道费的福利效应首先要明确基准情形ꎮ这里以预付费合约被禁止为基准情形ꎮ此时ꎬ
博弈再次退化为前述两阶段博弈:零售商接受产品质量高于 ｋ０的生产商的上架诉求ꎬ并根据生产商报价 ｗ
制定零售价 ｐꎮ

考虑消费者福利ꎮ在本文效用函数下ꎬ消费者剩余为:

ＣＳ ≡ ∫
１

ｐ / ｋ
Φｋ － ｐ( )ｄΦ (１２)

即 Ｕ⩾０的那部分消费者效用之和ꎮ容易算出ꎬ对于任一水平的产品质量 ｋꎬ消费者剩余为 ＣＳ ｋ( ) ＝ ｋ
３２ꎮ

因此ꎬ产品质量 ｋ 即成为消费者剩余的代理变量ꎮ
由于最终的上架产品是不确定的ꎬ仍需在期望水平上比较两种情境下的产品质量ꎮ显然ꎬ预付费被禁

止时产品的期望质量为 ｋ′ｅ ＝
ｋ０ ＋ ｋ
２ ꎬ与预付费下的期望质量 ｋｅ ＝

ｋ∗＋ ｋ
２ 形成对照ꎮ①可见ꎬ由于假定了 ｋ 的均

匀分布ꎬ两种情境下期望质量的大小关系ꎬ等价于其临界质量 ｋ０和 ｋ∗的大小关系ꎮ而这一问题已在分析通

道费的筛选作用时详细论述ꎬ进而有以下命题:
命题５:通道费的福利效应取决于其市场筛选机制的发挥:当零售商的议价能力“足够高”ꎬ以至于通

道费筛选掉产品质量低于现有产品的厂商时ꎬ消费者剩余提高ꎮ

图６　 通道费的福利效应

该命题说明了通道费的福利效应不能一概而论ꎮ命题也有助于解

释ꎬ相对于小城镇上一些“山寨”卖场、超市ꎬ人们更倾向于去大型连锁

超市ꎬ原因或是大零售商可以凭借议价能力收取更高的通道费ꎬ间接提

升了进场销售的产品质量和购买者福利ꎮ
另外ꎬ在刚性的预付费合约下ꎬ由于预付费的福利效应取决于其质

量筛选机制ꎬ而当零售商议价能力和现有产品质量都很低ꎬ以至于需要

支付代理费时ꎬ筛选机制完全失效ꎬ此时的消费者福利降低了ꎮ这里ꎬ代
理费降低了消费者福利的结论与经典纵向控制理论相左ꎬ原因是经典

理论将代理费设定为两部收费中的固定费ꎬ它消除了双重加价并实现

了渠道总利润最大化ꎬ且生产商总可以获得正利润ꎬ不存在产品筛选机

制ꎻ而本文中代理费是预付费ꎬ它与批发价格的制定是分离的ꎬ从而为产品的筛选机制留下了余地ꎬ并得出

不附带筛选机制的代理费将降低消费者福利的结论ꎮ研究视角的差异带来了研究结论的不同ꎮ
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①如果零售商能够进行合约选择ꎬ即相当于在博弈过程的第一步前增加了合约选择的过程ꎬ并不会对模型的基本均衡

结果造成影响ꎮ



最后ꎬ由于在本文模型下ꎬ预付费是零供之间的固定转移支付ꎬ这一零和博弈并不影响渠道总利润ꎬ因
此消费者剩余的变化即代表了社会总福利的损益ꎮ

(二) 通道费的政策规制

通道费的福利效应和规制策略不仅是相关理论界的研究热点ꎬ更是业界工商矛盾的焦点ꎮ２００３年上海

家乐福炒货事件以来ꎬ通道费引发的零供冲突层出不穷ꎬ央视«经济半小时»节目曾以“聚焦流通困局:进
不去的超市”为题对通道费引发的零供矛盾进行专题报道ꎬ并将通道费称为“中国流通领域的怪胎”ꎮ①面

对业界的呼声ꎬ２００６年商务部联合多个部委出台了«零售商供应商公平交易管理办法»ꎬ明确禁止零售商

收取“促销服务费”以外的各类费用ꎮ显然ꎬ这一“一刀切”的规制策略很难起到实际效果ꎬ后续零售业的发

展和工商矛盾的激化也印证了这一点ꎮ２０１４年ꎬ商务部再次酝酿出台«零售商供应商公平交易管理条

例»ꎬ②以规范零售商供应商交易关系ꎮ该条例至今未正式出台ꎬ而通道费理论研究相对滞后ꎬ政策依据尚

不充分或是其中一个重要原因ꎮ
在本文视角下ꎬ通道费的福利影响取决于其市场筛选机制的效果ꎬ如果零售商能够凭借通道费筛

选掉低于当前产品质量的厂商ꎬ则消费者福利和社会总福利由于产品质量的提升而提高ꎮ在这个角度

下ꎬ通道费的福利效应是不确定的ꎮ事实上ꎬ根据不同视角的理论研究ꎬ通道费或对产品价格、质量、多
样性和分销服务等诸多方面都产生影响ꎬ而综合考虑这些因素并进行完备的经济学分析评估ꎬ则由于

理论建模的局限性和微观数据的不可得性而变得十分困难ꎮ这也是发达国家在通道费上亦无明确的规

制策略的原因ꎮ

六、 结　 论

本文围绕零售商普遍采用的预付费合约模式ꎬ在货架空间稀缺的视角下ꎬ建立了考虑零售商引进新产

品的机会成本的渠道博弈模型ꎮ研究发现:(１)通道费权力既来自零售商的议价能力ꎬ也来自零售商在售

产品质量所代表的当前业绩ꎬ二者同是通道费产生与否的决定因素ꎬ只有现有产品质量和议价能力都很低

的零售商无法获得通道费并需支付代理费ꎻ(２)由于通道费影响了潜在生产商的零利润条件ꎬ使得低质量

产品的厂商自动退出ꎬ通道费由此起到了质量筛选的作用ꎬ并且只要零售商的议价能力足够高ꎬ就可以确

保通道费筛选掉低于现有产品质量的产品ꎻ(３)无论零售商能否索取通道费ꎬ只有当零售商具有一定议价

能力时才能确保引进新产品一定带来更高的利润水平ꎻ(４)预付费合约本身有着稳固的现实基础ꎬ但如果

零售商有能力进行合约选择ꎬ则零售商要么选择能够带来通道费的预付费合约ꎬ要么直接以线性价格买断

商品ꎬ而代理费必然不会产生ꎻ(５)通道费的福利效应取决于其市场筛选机制的发挥ꎬ如果通道费可以筛

选掉低于现有产品质量的产品ꎬ消费者剩余和社会总剩余将提高ꎮ
在通道费的政策规制上ꎬ受限于本文的研究视角ꎬ这里仅给出两点启发性的政策含义:一是当前对

“促销服务费”之外的各类通道费用“一刀切”的规制策略是有待商榷的ꎮ因为在常规的谈判程序下ꎬ预
付费的禁止将使零售商接受一切质量不低于现有产品的上架诉求ꎬ而较之可以在事前进行质量筛选的

通道费模式ꎬ这或导致产品质量的下降ꎬ从而损害消费者福利ꎻ二是通道费或预付费模式本身有着稳固

的现实基础ꎬ它对应的零供合作关系已在相当程度上成为企业经营的刚性约束ꎬ用行政命令的方式强

行禁止或难收到预期效果ꎮ因此ꎬ相关规制策略应在充分评估对消费者福利和零售业发展影响的基础

上审慎制定ꎮ
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详见２０１３年１０月２９日«经济半小时»节目:聚焦流通困局:进不去的超市ꎮ
详见商务部«２０１５年规范市场秩序工作要点»(商办秩函[２０１５]７７号)ꎮ
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