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夏利与吉利的价格博弈论分析
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摘要"以战略管理中的动态竞争思想为主线!利用博弈论工具对吉利汽车进入市场"通过与夏利进行价格战而占得一席

之地这一互动过程进行了分析!从在位者角度指出了夏利汽车在战略上的不当之处!为企业进行战略决策提供参考#
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'&!男!河北保定人!烟台大学经管学院硕士研究生!研究方向(国际企业战略与组织管理$高光锐
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!EHH

'&!男!吉林长春人!烟台大学经管学院工商管理系主任!教授!研究方向(国际企业战略与组织管理#
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战略管理作为一门学科诞生于
#"

世纪五六十年

代!自从
!E<H

年安索夫的第一本有关战略的著作(公

司战略)出版至今!战略管理研究已经走过了
>"

多年

的历程#战略管理有广义和狭义之分#广义的战略

管理指运用战略管理思想对整个企业进行管理'狭义

的战略管理是指对企业战略的制订"实施和控制#按

照安索夫的说法!它是企业的日常业务决策同长期计

划决策相结合而形成的一系列经营管理活动#战略

管理研究经过
!EH"

年代以前的萌芽期"

!E<"

年代和

!E?"

年代的奠基期"

!EB"

年以后的繁荣期!目前已经

形成了许多有代表性的理论!如过程论"产业论"资源

论"能理论"博弈论"风险论"环境论"竞合论"生态论

等#近年来!伴随着日新月异的环境变化和日趋激烈

的企业竞争!开始有学者越来越注重公司层面的战略

管理研究#他们认为公司的战略是动态变化的!一个

企业采取的活动可能引发与竞争企业之间的一系列

活动#这就是战略管理中的动态竞争流派!它的研究

由两个不同的研究领域组成!多点竞争和竞争互动#

后者强调了对竞争者行为互动的研究*

!

+

#

博弈论是研究决策主体的行为发生直接相互作

用时候的决策以及这种决策的均衡问题的!所以又称

为%对策论&

*

#

+

#博弈的实质是存在利益冲突的参与

者总是试图战胜对手以实现自身利益的最大化!这使

得参加博弈的各方的策略具有相互依赖性#而博弈

论就是针对这种策略依赖性来探索博弈中可能出现

的均衡#博弈论的基本概念包括$参与人"行动"信

息"战略"支付函数"结果"均衡#博弈论给企业战略

管理带来了深刻的影响!它为战略管理研究提供了新

的工具#(财富)杂志表明!世界
H""

强企业中!

>"I

的公司认为其成功有赖于经营管理中对博弈论的巧

妙运用#吉利汽车进入市场的过程就是一个与夏利

汽车进行博弈的动态竞争过程#

吉利与夏利有着千丝万缕的联系#吉利是用夏

利的平台起家的!它采用夏利成熟的底盘技术!也采

用了夏利成熟的配套系统!就连吉利的许多技术人

员!也都是从生产夏利的天津汽车工业公司调转过去

的#吉利汽车以低价经济型轿车切入市场!

!EEB

年

底下线的两厢%吉利豪情&售价
>7?E

万元!成为当时

中国最便宜的%电喷车&#吉利汽车以%低档低价&走

进市场!使自己迅速找到了细分市场的缝隙*

;

+

!从夏

利手中赢得了发展的空间!销售量连年增长!见表
!

#

表
!

!

吉利汽车历年销量

年 份
!EEE #""" #""! #""# #""; #"">

销 量%辆&

!H"H !!E#H #!<;< >;H"" ?H?<< E<<E;

年 份
#""H #""< #""? #""B #""E #"!"

销 量%辆&

!H";!H#"H>>"#!EH!##">!E;;#<?!">!H"""

!!

,数据来源$(中国汽车市场)"(汽车工业研究)"网易财经-

!

!

博弈分析

!C!

!

吉利的占优策略

吉利在进入市场时面临的定价博弈如表
#

所示$

;!!



表
#

!

吉利与夏利的定价博弈

吉利

低价 高价

夏利
低价

)

!

!

:

!

)

;

!

:

;

高价
)

#

!

:

#

)

>

!

:

>

!!

注$

)

$

和
:

$

分别代表夏利和吉利的收益#

!!

夏利汽车自
#"

世纪
B"

年代末投放市场!在吉利

汽车上市时它已经在私人购车方面成为进入家庭的

先导车型!成为众多家庭的主要候选车型!其品牌经

历了多年的考验!已经深入人心#而吉利汽车作为新

进入者!不仅没有多年形成的市场认可"品牌忠诚!还

被认为是模仿夏利!因此并没有太多优势可言#可

知!

:

!

(

:

;

!

:

#

(

:

>

!即低价是吉利汽车的一个占优战

略!因此吉利汽车提出了%造老百姓买得起的车&

*

>

+

#

!"#

!

夏利的应对措施

一般认为 !价格战是指某个行业因为单个或某

些厂商的大幅度降价!对其他厂商造成威胁!从而引

致的整个行业产品平均售价的大幅度下滑*

H

+

#面对

吉利汽车的降价行为!夏利汽车应该如何应对6 如果

吉利汽车是低成本生产商!那么降价对于夏利将是不

明智之举!而应该去寻求其他战略!如差异化或集中

化'相反!则可以接受价格挑战#因为通常夏利不了

解吉利属于高成本还是低成本生产商!所以它面临的

博弈如表
;

所示$

表
$

!

夏利面临的价格博弈

吉 利

高成本 低成本

价格战 价格战

夏 利
参与

)

!!

!

:

!!

)

#!

!

:

#!

默认
)

!#

!

:

!#

)

##

!

:

##

!!

假如夏利认为进入者吉利汽车是高成本生产商

的概率是
8

!低成本的概率是
!

@

8

!那么夏利汽车

选择参与价格战的期望利润是
)

!!8

=

)

#!

,

!

@

8

-!选

择默认而不参与价格战的期望收益是
)

!#8

=

)

##

,

!

@

8

-#当吉利是高成本生产商时!夏利参与价格战收

益大于不参与!及
)

!!

(

)

!#

'当吉利是低成本生产商

时!夏利参与价格战劣于不参与!及
)

##

(

)

#!

#因此!

夏利的最优策略是当
8

(

)

##

@
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#!

,
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##
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时!选择斗争!否则选择默认#

关于夏利与吉利的成本孰大孰小!我们还可以从

以下几个方面得出结论#

!"#"!

!

投入方式

夏利汽车采用的是%一步到位&的做法!在
!EE"

年前后开始建设
!H

万辆生产能力的生产线#

!EEH

年投产后!

!EE<

年只生产了
B7B

万辆!

!EE?

年也只生

产了
E7;

万辆#

!EB?

年至
!EE;

年!夏利汽车所属的

天汽公司的利税与固定资产总投入的比例一直在

;7<

至
;7#

倍之间!投入
HH

个亿扩大生产规模后!天

汽公司的产出利税降为固定资产总投入的
!7#<

倍#

而吉利汽车采用逐步投入"滚动发展的原则!第

一个厂区投入
;

个亿!第二个厂区投资
!"

个亿#吉

利建线是可拆可合式!生产批量没上来时可以只用其

中一部分!批量提高后再把线连上!而绝不一步到位#

所以当夏利背上沉重的还贷包袱时!吉利则是轻装上

阵#

!"#"#

!

人力成本

吉利汽车的员工主要由刚毕业的大学生和全国

大汽车企业提前退休的技术人员组成!这些人或者是

年富力强!或者是经验丰富#吉利汽车依托自己的教

育产业培养了一批专业的员工队伍!并形成了一整套

适合企业发展的人力资源制度#天津汽车由于当时

还在按照行政方式管理!所以存在人员过剩!效率低

下等问题#

!"#"$

!

生产方式

夏利汽车按照上级机关下达的计划生产!所以一

直有着不少的库存!多时甚至达到上千台'而吉利集

团是在市场经济中诞生的!一直是按照订单生产!根

本没有压库的现象#在配套方面!天汽一直实行自主

配套!出于对零配件企业的保护!夏利在向零配件厂

采购时并没有得到价格方面的优惠!相反一些配套厂

却向其他厂家提供低价配件#吉利集团设有专门的

供应商管理决策委员会!通过与配套商合资建厂!合

作开发的方式来掌控零部件的供应*

<

+

#夏利为发展

配套体系贷款
!E

个亿!吉利则没有这个负担#

!"#"%

!

销售成本

吉利集团销售人员的收入是与销售业绩紧紧联

系的!每月只给
H""

元的保底生活费!所以他们要自

觉的降低销售成本#天津汽车则是传统的大锅饭体

制!工作业绩与收入联系并不明显!所以天汽销售人

员没有动力来降低销售成本#夏利的赊销现象比较

严重!据有关部门审计!天汽一直存在大笔资金的潜

亏#

#""#

年时!天汽曾计提坏账
!7>#

亿元#而吉利

集团采用押金制度!经销商必须交纳
B"

万元的押金

才能取得经销权#

综上所述!吉利汽车相对于夏利汽车来说是一个

低成本生产者!所以降价对夏利来说不是一个最佳选

>!!
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择#在夏利与吉利的价格战期间!二者在最低价格线

上始终保持着
!"""

元以内的差价#当时!吉利买一

辆车的利润只有不到
#"""

元!其中返还经销商
B""

A!"""

多元不等!吉利单车利润平均只有
#""

元#

精打细算的吉利尚且如此!降价对国企背景的夏利伤

害显然更大#

#""#

年!夏利全年销售
B?"#?

辆!实现

销售收入
>!7H

亿元!但是税前利润只有
!7>H

亿元!

扣去
!7<?

亿元税金和附加费用!销售上实亏
##""

万元!也就是说平均每买一辆车!夏利净赔
#""

多元#

!C$

!

夏利的定价策略

如果夏利汽车参与价格战!则可以简单地以吉利

汽车价格作为参照'如果夏利汽车不参与价格战!那

么它应当如何定价才能在与吉利的博弈中取得最大

收益呢6
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其中$
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!

...市场对夏利汽车的需求

(

...市场对夏利汽车的潜在需求

U

...价格差对顾客的影响系数!简单地说!就

是每当对手价格高于自己一个单位时!对手的顾客会

有多少转而选择自己#

4

!

...夏利汽车价格

4

#

...吉利汽车价格

<

#

...市场对吉利汽车的需求

S

...市场对吉利汽车的潜在需求

9

!

...夏利汽车的成本

9

#

...吉利汽车的成本

因此!夏利汽车的收益为
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吉利汽车的收益为
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夏利与吉利分别选择
4

!

"

4

#

以最大化各自收

益!给定对方价格条件!两个一阶条件分别为$
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结论
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-!可得
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#

如前所述!夏利汽车是市场在位者!拥有较高的

市场占有率及一定的品牌认知度"产品认同感!故与

新进入者吉利相比!其潜在客户要多于吉利汽车!即

(

(

S

!在(吉利与夏利之争)一文中晓凤,

#""!

-揭示

了
9

!

(

9

#

!由此可知!

4

!

(

4

#

#我们可以认为夏利

汽车定价应该比吉利汽车高#

夏利汽车的战略带有明显政府色彩!在企业价值

诉求方面有政治特点!因此夏利公司的战略实施有时

受到政府影响是很大的*

?

+

#夏利汽车参与了价格战!

随后出现利润下降"市场份额降低等问题#而吉利汽

车则凭借着低成本"低价格!以及在成本控制"人才引

进"自主研发创新"市场推广等方面的成功运作!在市

场上成功地站稳了脚跟!并走上了高速发展之路#

$

!

结束语

本文的模型表明!当企业遭遇进入商的价格挑战

时!要首先考虑自己的潜在顾客数"价格敏感性和成

本的情况#一般来说!在位者的潜在顾客数多于进入

商!而进入商的成本则往往低于自己企业,这也是进

入商敢于进入的原因-!所以除非在成本上有绝对优

势外!企业一般要避免与进入商进行价格战#所谓竞

争战略就是创造差异性*

B

+

!因此除了通过学习而改善

经营"降低成本外!企业采取差异化与之竞争不失为

上策#
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旅游科研活动除了在课堂上提高旅游专业课程

教学质量以外!还可以通过让学生直接参与旅游科研

项目的研究提高课外活动质量!丰富他们课外生活#

例如!从旅游资源调查到评价!从开发方案策划到论

证!就可以让同学们参与!让他们在实际工作中增长

知识!开阔眼界!系统了解旅游资源开发的全过程#

近两年的寒暑假!笔者所在旅游规划项目组就招收了

一些有兴趣的学生!参与旅游规划项目的野外调查和

相关研究#整个假期!他们都兴致勃勃!刻苦钻研!几

乎每人都从旱晨办公楼开门到晚上关门都在办公室

埋头苦干!废寝忘食!表现出了极大的求知热情#经

过一次实践的锻炼!这些学生从不熟悉旅游开发到基

本熟悉旅游开发方法"技巧!从开始有问题就问老师

到自己查文献解决问题!收获甚多#

$

!

结束语

在经济全球化的今天!我国社会经济正处于转型

期#在此背景下!时代向旅游管理人才提出了更高的

要求!旅游专业教育如何顺应变革!为旅游管理事业

的持续发展培养特色化"个性化"多层次"多类型的专

业人才!已成为了业界广为关注的问题#通过科研促

进旅游专业教学质量提高的探索与实践!是在我国旅

游管理教育变革潮流当中的一次移植其它专业教学

质量提高经验的实验!并经实践检验证明已初具成

效!今后我们将更加努力前行!希冀能为旅游专业教

育和学科发展提供更加有益的支持#
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