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В работе рассматривается многопериодная модель вертикальной
структуры с затратами на продвижение товара. Используется предпо-
сылка о различных временных промежутках, на которых участники вер-
тикальной цепочки решают задачу максимизации прибыли. Найдены
достаточные для получения прибыли интегрированного предприятия
вертикальные ограничения. Рассмотрено два варианта моделирования
затрат на продвижение товара. Показано, что основные выводы в обоих
случаях сохраняются. Теоретические результаты проиллюстрированы
на примере.

ВВЕДЕНИЕ
Вертикальные связи между фирмами, т.е. связи между про-

изводителями промежуточного товара и его потребителями
исследуются в ряде отечественных и зарубежных работ.  Из
последних достижений в данной области можно отметить ряд
работ Плещинского А.С. по механизму равновесных транс-
фертных цен при вертикальном взаимодействии производст-
венных экономических агентов 2001 г. и Косачева Ю.В. о дина-
мической модели финансово-промышленной корпоративной
структуры 2000-2004 г. В обоих случаях рассматриваются мно-
гопериодные модели вертикальных структур. Основным пара-
метром, определяющим поведение системы в динамике, в
обоих случаях являются инвестиции в совершенствование
технологического процесса. Фактически, речь идет о кредито-
вании одним из участников вертикальной цепочки другого, для
достижения более эффективной технологии производства.

В предлагаемой модели акцент в анализе переносится с
производства на распространение товара. Статические мо-
дели с расходами на продвижение товара рассматривались в
ряде зарубежных работ, в частности у Мэтьюсона и Винтера1.
В динамической модели ряд выводов, справедливых для од-
нопериодного случая, теряет силу.

Получить выводы для модели в общем виде стало возмож-
ным благодаря введению ряда упрощающих анализ предпо-
ложений. В частности, предположение о различных времен-
ных горизонтах планирования участников вертикальной це-
почки существенно упростило анализ. С другой стороны, это
предположение оказывается весьма реалистичным, о чем
говорится далее. Если в горизонтальных отношениях между
фирмами логично предполагать симметрию в параметрах
деятельности фирм, то в вертикальных отношениях наобо-
рот. Одна из фирм очень часто наделяется большей перего-
ворной властью, меньшей чувствительностью к риску и т.п. И
это вполне обосновано, поскольку участники вертикальной
цепочки работают на различных рынках и занимаются раз-
личными видами деятельности.

При анализе вертикальных ограничений традиционно ста-
вится вопрос о достаточности различных инструментов вер-
тикального контроля или их комбинаций. Инструментами вер-
тикального контроля могут быть любые контрактные ограни-
чения помимо оптовой цены. Достаточные ограничения
позволяют производителю получить максимально возможную
прибыль для данной вертикальной цепочки. Т.е. прибыль,
которую могло бы получить объединение фирм, действуя как
одна фирма. В предлагаемой модели целью исследования
также является нахождение таких достаточных ограничений.

Другим важным направлением исследования вертикальных
структур является анализ влияния вертикальных ограничений

1 Mathewson G.F., Winter R.A. An Economic Theory of Vertical In-
tegration // The Rand Journal, 1984. Vol. 15, P. 27-38.

на общественное благосостояние. Этот вопрос в работе под-
робно не рассматривается и может стать предметом отдель-
ного исследования2.

1. ОСНОВНЫЕ ПРЕДПОСЫЛКИ
МОДЕЛИ

Рассматривается рынок одного товара. Существует
производитель (или оптовый торговец), который являет-
ся монополистом на рынке промежуточной продукции.
Он устанавливает оптовые цены и несет фиксирован-
ные издержки на производство единицы товара, неиз-
менные во времени. Производитель максимизирует дис-
контированную (с постоянной ставкой дисконта) сумму
своих прибылей на промежутке времени в n периодов.

Существует розничный торговец – монополист на
рынке конечной продукции, который устанавливает роз-
ничную цену (далее просто цену) на продукт, а также
осуществляет затраты на продвижение товара. Рознич-
ный торговец несет фиксированные издержки, не изме-
няющиеся во времени, по перепродаже единицы това-
ра. Цель розничного торговца – максимизация прибыли
от продажи данного товара в каждом отдельном перио-
де. Розничный торговец покупает данный товар при не-
отрицательной прибыли от его реализации.

Рис. 1. Рыночная структура

Расходы на продвижение товара оказывают влияние
на функцию спроса на данный товар. Их воздействие
зависит (в данной модели) только от объема средств,
расходуемых на продвижение товара. С ростом рас-
ходов воздействие в расчете на рубль расходуемых
средств уменьшается.

Схожие предпосылки использовались рядом зару-
бежных исследователей (например, в работе Мэтью-
сона и Винтера 1984 г., где, однако, рассматривалась
однопериодная модель).

Расходы на продвижение товара оказывают воздей-
ствие на спрос не только в текущем, но и в последую-
щих периодах. Это влияние уменьшается со време-
нем. Таким образом, предполагается, что у розничного
торговца создается некоторая репутация.

Продвижение товара осуществляется розничным тор-
говцем, поскольку связанные с ним услуги удобнее ока-
зывать «на месте». Отметим, что производитель тоже

2 Вопрос влияния вертикальных ограничений на общественное
благосостояние важен для законодательного регулирования таких
отношений. Из последних обзорных работ по данному вопросу
можно отметить James C. Cooper, Luke M. Froeb, Dan O’Brien, Mi-
chael G. Vita Vertical Antitrust Policy as a Problem of Inference // Inter-
national Journal of Industrial Organization, 2005. Vol. 23, P. 639– 664.
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может осуществлять затраты на рекламу и продвиже-
ние своего продукта, но в данном случае мы можем не
рассматривать эти затраты при анализе модели. Дело в
том, что основной вопрос, который решается при моде-
лировании, – это нахождение достаточных вертикаль-
ных ограничений со стороны производителя. Эти верти-
кальные ограничения нужны для того, чтобы розничный
торговец придерживался оптимальных, с точки зрения
производителя, параметров торговли. В этом случае,
действия самого производителя будут заведомо опти-
мальными с его собственной точки зрения.

Поскольку затраты на продвижение товара являются
одним из ключевых факторов модели, предлагается
два варианта учета данных затрат. В первом варианте
принята предпосылка, что эти затраты относятся на
единицу продукции (примерами таких затрат могут
быть затраты на бесплатную доставку, затраты на за-
мену бракованной продукции при предоставлении га-
рантии). Во втором варианте затраты на продвижение
товара не зависят от объема продаж (здесь можно на-
звать затраты на обучение торгового персонала, что
позволяет предоставлять адекватную предпродажную
информацию о качествах товара, затраты на создание
рекламных буклетов, каталогов). Таким образом, рас-
сматриваются две различные модели, выводы из ана-
лиза которых, оказываются сходными.

Затраты на производство и продажу товара моделиру-
ются упрощенно. Мы считаем, что производитель рабо-
тает не с единственным, а с множеством розничных тор-
говцев (но другие торговцы действуют на других рознич-
ных рынках). Поэтому будем для простоты считать, что
его затраты можно в данном случае считать постоянны-
ми на единицу продукции. Но максимизацию прибыли
производитель производит не в одном периоде. Мы счи-
таем, что он предполагает существовать достаточно дол-
го, и заинтересован в сохранении данного рынка.

Также несложный вид имеет функция издержек роз-
ничного торговца, который несет фиксированные из-
держки по продаже единицы данного товара. Самое
большое упрощение связано со структурой рынка, ко-
гда предполагается монополия как на стадии произ-
водства, так и на стадии продажи товара. Развитие
модели для других рыночных структур было бы, несо-
мненно, интересно. Однако, скорее всего, пришлось
бы рассматривать конкретные функции спроса, а не
весьма общий их класс.

Функция спроса предполагается убывающей по цене,
непрерывной и дифференцируемой по цене и расхо-
дам на продвижение товара, возрастающей по расхо-
дам на продвижение товара как в текущем, так и в
предшествующих периодах.

Принята предпосылка о том, что субъекты взаимо-
действия максимизируют свою прибыль на различных
временных промежутках. Почему может возникнуть
такая ситуация? Дело в том, что производитель, выхо-
дя на рынок с некоторым товаром, обычно предпола-
гает продавать его достаточно долгое время (возмож-
но, при этом модернизируя его). Переход на выпуск
другого товара для производителя довольно дорог. В
то же время, розничный торговец, с одной стороны, не
имеет информации о намерениях производителя, а с
другой, может легко переключится на продажу какого-
либо другого товара.

Предположение о различных временных горизонтах
планирования участников вертикальной цепочки не

усложняет, а наоборот значительно упрощает анализ.
С другой стороны, это, вероятно, и более реалистич-
ное предположение.

В предлагаемой модели производитель максимизиру-
ет прибыль за n периодов. Чем может определяться это
число периодов n? В модели n – экзогенный параметр.
Считается, что большинство товаров проходят несколь-
ко стадий жизненного цикла. Первоначально спрос на
них со временем растет, а затем – снижается. Товар ус-
таревает. Функция спроса в модели имеет вид D (St, Pt).
Т.е. не зависит от времени, а зависит лишь от текущей
цены и усилий по продвижению товара. Однако все вы-
воды сохраняются, и в анализе модели ничего не меня-
ется, если мы заменим D (St, Pt) на D (St, Pt, t). Такая за-
пись будет более громоздкой и не добавит содержа-
тельности модели, зато будет учтено влияние времени
(«возраста товара») на спрос. Тогда n будет определять
период, после которого получение прибыли от произ-
водства и продажи товара уже невозможно.

Одна из основных проблем в модели – согласование
краткосрочных интересов розничного торговца и долго-
срочных – производителя. В силу того, что розничный тор-
говец рассматривает лишь текущий период, он склонен
недоинвестировать в расходы на продвижение товара.

Другая проблема, традиционная для вертикальных
структур – это проблема двойной надбавки3. В данной
модели перед нами цепочка монополий. Следова-
тельно, в случае некооперативного решения, логично
ожидать снижение суммарной прибыли структуры в
силу последовательных надбавок на каждой стадии.

Более того, при сформулированных предпосылках
обнаруживается еще один источник неэффективности.
Дело в том, что в результате усилий по продвижению
товара увеличивается объем продаж не только роз-
ничного, но и оптового торговца, что для розничного
торговца, осуществляющего эти усилия, совершенно
безразлично. Это приводит к еще большему недоин-
вестированию средств на продвижение товара. Такое
искажение сродни двойной надбавке.

Сформулируем три направления использования ин-
струментов вертикального контроля со стороны произ-
водителя:
· установление оптимальной розничной цены;
· установление оптимального объема средств, расходуе-

мых на продвижение товара;
· сбор ренты, полученной на стадии розничной торговли.

Рассматриваются следующие виды контрактных ог-
раничений:
· поддержание перепродажной цены – это положение в

контракте, предписывающее розничному торговцу выбор
окончательной цены;

· количественное фиксирование устанавливает количество
Q, которое обязан приобрести розничный торговец;

· плата за франшизу (в некоторых источниках транскриби-
руется «франчайзи», а, возможно, самый удачный вари-
ант – двухставочный тариф).

Розничный торговец платит:
T(Q) = A + pwQ,

где T – сумма платежа;
A – плата за франшизу (фиксированная величина);
pw – оптовая цена единицы продукции;
Q –количество продукции.

3 Этот эффект был показан (на примере) еще в статье Spengler
J.J. Vertical Integration and Antitrust Policy // The Journal of Political
Economy, 1950. Vol. 58, P. 347-352.
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Кроме перечисленных ограничений в работах по
вертикальным структурам традиционно рассматрива-
ются еще два: исключительные территории и транс-
фертные цены. При монополии на оптовом и рознич-
ном рынках эти ограничения не имеют смысла.

При принятых предпосылках в качестве инструмента
вертикального контроля может выступать непосредст-
венно фиксирование расходов на продвижение товара.
Однако такое ограничение вряд ли возможно в реаль-
ности из-за сложности контроля выполнения. Рассмот-
рение столь малого числа среди возможных вертикаль-
ных ограничений как раз и связано с тем, что прокон-
тролировать их выполнение оказывается возможным.
Контрактные ограничения могли бы быть сколь угодно
сложными и касаться любых параметров, но затраты на
контроль за их выполнением превысили бы выигрыш от
их применения. Даже в случае простых ограничений
возникают сложности со сбором информации4.

2. ОБОЗНАЧЕНИЯ В МОДЕЛИ
t – период времени;
st – объем усилий по продвижению товара в период t;
St – переменная, отражающая суммарное влияние

расходов на продвижение товара осуществленных во
всех периодах с 1-го по период t;

Pt – розничная цена единицы продукции в период t;
Pw,t – оптовая цена единицы продукции в период t;
Ф(st) – затраты на продвижение товара (при объеме

усилий st) в расчете на единицу продукции (1 вариант
модели);

J(st) – затраты на продвижение товара (при объеме
усилий st) на весь объем продукции (2 вариант моде-
ли);

D(St, Pt) – функция спроса на конечную продукцию
(так же и на промежуточную продукцию, поскольку в
модели нет запасов) в период времени t;

c – издержки по перепродаже единицы товара (по-
стоянные во времени);

cw – издержки на производство единицы товара (по-
стоянные во времени);

At – фиксированный платеж (плата за франшизу);
ρ – ставка дисконта (постоянная во времени) для

производителя;
n – число периодов, в течении которых производи-

тель собирается выпускать данный товар;
PRt – прибыль розничного торговца в период t;
PRw,t – прибыль оптового торговца в период t;

*
tP  – оптимальная, с точки зрения вертикальной

структуры, розничная цена;
*
tQ  – оптимальный, с точки зрения вертикальной

структуры, объем продаж.

3. ИСХОДНЫЕ УРАВНЕНИЯ МОДЕЛИ
Репутация торговца, которая зависит от его усилий

по продвижению товара, начиная с первого периода.
)s,...,s,s(S t21t y= , t = 1,…, n.

Первый вариант моделирования затрат на продви-
жение продукции. Задача розничного торговца:

4 То, что розничные торговцы имеют стимул к предоставлению ис-
каженной информации о рынке и своих затратах, рассматривается в
частности в статье Gal-Or E. Vertical Restraints with Incomplete Informa-
tion // The Journal of Industrial Economics, 1991. Vol. 39, P. 503-516.

.n,...,1t,maxA)]s(ФcPP)[P,S(D
ts,tPttt,wttt =®----  (1)

Задача вертикально-интегрированной структуры:
.max)]s(ФcсP)[P,S(D)ρ1(

n

1t ts,tPtwttt
tå ®---+

=

- (2)

При ограничениях на производные:
;0)P,S(D;0)P,S(D tttstttP >¢<¢

.tiпри,0)P,S(D;0)s(Ф iitst >>¢>¢

Второй вариант моделирования затрат на продвиже-
ние продукции. Задача розничного торговца:
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ts,tPttt,wttt =®---- (3)

Задача вертикально-интегрированной структуры:

.max)]s(J)cсP)(P,S(D[)ρ1(
n

1t ts,tPtwttt
tå ®---+

=

-  (4)

При ограничениях на производные:
;0)s(J;0)P,S(D;0)P,S(D ttttstttP >¢>¢<¢

.tiпри,0)P,S(D iits >>¢

Если плата за франшизу не используется (в любом
из вариантов модели), то At = 0 (в этом случае полу-
чим модель без ограничений).

4. АНАЛИЗ МОДЕЛИ

4.1. Первый вариант
Рассмотрим условия первого порядка для задачи

розничного торговца (1):
;0)s(Ф)P,S(D]c)s(ФPP)[P,S(D ttttt,wtttts =¢----¢  (5)

.0)P,S(D]c)s(ФPP)[P,S(D tttt,wttttP =+---¢ (6)

Выразив )P,S(D tt  из (6) и подставив в (5), получим:

.
)P,S(D
)P,S(D

)s(Ф
tttP

ttts
t ¢

¢
-=¢ (7)

Выражение (7)  имеет ясный экономический смысл –
предельный рубль, вложенный в расходы на продвижение
товара (в расчете на единицу продукции), должен давать
такой же прирост спроса, как снижение цены на рубль.

Условия на вторые частные производные имеют вид:
----¢¢ ]c)s(ФPP)[P,S(D tt,wtttts

;0)s(Ф)P,S(D)s(Ф)P,S(D2 ttttttts <¢¢-¢¢-

.0)P,S(D2]c)s(ФPP)[P,S(D tttPtt,wttttP <¢+---¢¢

Гарантировать выполнение этих условий можно при
следующих ограничениях на функции спроса и затрат
на продвижение товара:

0)P,S(D ttts £¢¢  –  вполне логичное допущение (мы не
можем «раздувать» спрос все быстрее с ростом затрат
на продвижение продукции);

0)P,S(D tttP £¢¢  – обычно функция спроса характеризует-
ся 0)P(D ³¢¢ , но даже в классической модели монополии
(без расходов на продвижение товара) при этом нельзя
гарантировать наличие максимума у функции прибыли
(линейная по цене функция спроса нас устраивает);

0)s(Ф tts ³¢¢  – нас устраивает в частности Ф(st)  =  st,
т.е. измерение объема усилий по продвижению товара
непосредственно в денежном выражении.

Мы исходим из того, что
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0]c)s(ФPP[ tt,wt ³--- ,

иначе прибыль розничного торговца окажется отрица-
тельной, если плата за франшизу неотрицательна. Как
станет ясно из дальнейшего в случае,  если плата за
франшизу входит в достаточный набор инструментов,
она будет положительной. Кроме того, при:

0]c)s(ФPP[ tt,wt <---

не могут выполняться условия первого порядка.
Мы сформулировали ограничения на вторые част-

ные производные функций спроса и затрат на продви-
жение товара, которые гарантируют выполнение усло-
вий второго порядка для задачи розничного торговца.
Естественно, условия на вторые производные могут
выполняться и для ряда функций, не удовлетворяю-
щих приведенным ограничениям.

Теперь рассмотрим условия первого порядка для за-
дачи вертикального объединения (2):

-å +---¢
=

-
n

ti

i
iwiiits )1)](s(ФccP)[P,S(D r

;n,...,1t,0)1)(s(Ф)P,S(D t
ttt ==+¢- -r

++---¢ -t
twttttP )1)](s(ФccP)[P,S(D r

+ .n,...,1t,0)1)(P,S(D t
tt ==+ -r

Выполним аналогичные преобразования. Сократим
первое равенство на t)1( -+ r  и выведем из под знака
суммы слагаемое для i = t:

+å +---¢
+=

-
n

1ti

it
iwiiits )1)](s(ФccP)[P,S(D r

----¢+ )]s(ФccP)[P,S(D twtttts

.n,...,1t,0)s(Ф)P,S(D ttt ==¢-

Из второго равенства выразим )]s(ФccP[ twt ---  и
подставим в полученное выражение:

-å +---¢
+=

-
n

1ti

it
iwiiits )1)](s(ФccP)[P,S(D r

.n,...,1t,0)s(Ф)P,S(D
)P,S(D

)P,S(D)P,S(D
ttt

tttP

ttttts ==¢-
¢

¢
-

Откуда

+
¢

¢
-=¢

)P,S(D
)P,S(D

)s(Ф
tttP

ttts
t

)P,S(D

)1)](s(ФccP)[P,S(D

tt

n

1ti

it
iwiiitså +---¢

+ +=

-r
, (8)

для t = 1,…, n – 1.
И здесь, как и в выражении (7) хорошо прослежива-

ется экономический смысл полученного выражения.
Второе слагаемое отражает прирост дисконтирован-
ной прибыли для оставшихся после текущего перио-
дов, деленный на текущий объем продаж, т.е. будущая
прибыль на единицу продаж данного периода.

Для последнего периода выражение (8) совпадает с
выражением (7). Это известный результат5. Он состоит
в том, что при принятых предпосылках в однопериод-
ной модели достаточными инструментами являются
плата за франшизу или количественное фиксирова-
ние, а поддержание перепродажной цены не является

5 Похожая задача рассматривается в Тироль Ж. Рынки и ры-
ночная власть: теория организации промышленности, с. 285-286.

достаточным инструментом. Действительно, назначив
Pw = cw и присвоив всю ренту с помощью At, можно
сделать розничного торговца претендентом на остаток
и заставить решать задачу вертикально интегрирован-
ного объединения.

Однако, в динамике ситуация меняется. В остальные
периоды выражение (8) определяет иное (по сравне-
нию с выражением (7)) соотношение между затратами
на продвижение товара и розничной ценой, поскольку
при принятых предпосылках второе слагаемое в пра-
вой части обращается в нуль с нулевой вероятностью.

Отсюда следует вывод, что плата за франшизу не
является достаточным инструментом в рассматривае-
мой модели. Она не влияет на выражение (7), по-
скольку фиксированный платеж не оказывает влияния
на решение задачи максимизации прибыли.

Также не является достаточным инструментом и
поддержание перепродажной цены. Покажем это. Если
Pt фиксировано, то максимизация в задаче (1) произ-
водится только по объему средств, расходуемых на
продвижение товара, т.е. остается одно (5) условие
первого порядка.

.0)s(Ф)P,S(D]c)s(ФPP)[P,S(D t
*

tttt,w
*

t
*

ttts =¢----¢

Это уравнение отражает некоторую зависимость st
от Pw,t (ведь Pt зафиксировано). Таким образом, мы
можем установить оптимальную розничную цену и оп-
тимальный объем усилий по продвижению товара, но
не остается инструментов для сбора полученной роз-
ничным торговцем ренты (мы не используем плату за
франшизу At = 0). Если же производитель не может
собрать полученную ренту, то он не будет заинтересо-
ван в установлении таких ограничений.

Проверим, что часть ренты в этом случае присваи-
вается розничным торговцем. Если рента розничного
торговца равна нулю, то:

0)]s(ФcPP[ tt,wt =---

(мы предполагаем, что продается ненулевой объем
товаров). Следовательно, и первое слагаемое в выра-
жении (5) равно нулю. Но тогда и второе слагаемое
равно нулю, а при ненулевом объеме продаж это не-
возможно. Вывод: предположение о нулевой прибыли
розничного торговца ведет к противоречию. Что и тре-
бовалось.

Количественное фиксирование также не является
достаточным инструментом в данном случае. Это бу-
дет показано в дальнейшем, когда мы выясним, что
даже в сочетании с платой за франшизу количествен-
ного фиксирования оказывается недостаточно.

Поскольку ни один рассматриваемый нами инстру-
мент вертикального контроля не оказался достаточ-
ным в отдельности, рассмотрим различные комбина-
ции из двух инструментов.

Если в качестве инструментов вертикального кон-
троля используются количественное фиксирование и
плата за франшизу, задача розничного торговца при-
нимает вид:

,n,...,1t,maxA)]s(ФcP)s(P[Q
tsttt,wtt

*
t =®---- (9)

где Pt(st) получено из тождества:
,0Q)P,S(D *

ttt =- (10)

которое определяет неявную функцию Pt(st), поскольку
по условию производные )P,S(D tt  всюду существуют
и не равны нулю. Накопленное влияние усилий по



АУДИТ И ФИНАНСОВЫЙ АНАЛИЗ 3’2007

4

продвижению товара на спрос, выражаемое через St, в
части усилий предыдущих периодов также представ-
ляет собой константу для данного периода.

Тогда условие первого порядка для полученной за-
дачи (9) имеет вид:

.n,...,1t,0)]s(Ф)s(P[Q ttt
*
t ==¢-¢ (11)

Поскольку оптимальный объем продаж не равен ну-
лю, получаем:

).s(Ф)s(P ttt ¢=¢ (12)

Левая часть уравнения представляет собой произ-
водную неявной функции (9). Поскольку производная
константы *

tQ  равна нулю, можем выразить ее как:

.
)P,S(D
)P,S(D

)s(P
tttP

ttts
tt ¢

¢
-=¢ (13)

Подставив (13) в (12) получим:

,
)P,S(D
)P,S(D

)s(Ф
tttP

ttts
t ¢

¢
-=¢

что в точности эквивалентно (7). Отметим, что выра-
жение (12) выполняется только при фиксированном
объеме продаж.

Выражение (7) определяет, как мы видели ранее,
неэффективное, с точки зрения производителя, соот-
ношение розничной цены и уровня усилий по продви-
жению товара (за исключением последнего периода).
Следовательно, плата за франшизу в сочетании с ко-
личественным фиксированием не дают достаточного
инструмента в данной модели. Данный результат яв-
ляется нетривиальным, ведь в однопериодной модели
каждый из перечисленных инструментов в отдельно-
сти являлся достаточным. В многопериодной модели
наоборот – эта комбинация из двух вертикальных ог-
раничений единственная не является достаточной.

Попытаемся понять причины такого свойства моде-
ли. Дело в том, что количественное фиксирование при
данной оптовой цене определяет фиксированную
сумму, которую розничный торговец выплачивает при
приобретении товара. В этом смысле количественное
фиксирование очень близко к плате за франшизу (та-
кой же фиксированный платеж). В то же время, коли-
чественное фиксирование позволяет установить опти-
мальный объем продаж (чего не позволяет плата за
франшизу). Однако при любом уровне продаж допол-
нительный рубль, вложенный в продвижение товара,
оценивается розничным торговцем ниже, чем верти-
кальным объединением (поскольку не учитываются
дополнительные выгоды, получаемые в последующих
периодах). Поэтому при любом уровне продаж рознич-
ный торговец склонен недоинвестировать в продвиже-
ние товара. Фиксированная плата за франшизу не по-
зволяет скорректировать соотношение между рознич-
ной ценой и расходами на продвижение. Важно еще и
то, что оптовая цена никак не влияет в этом случае на
выбор розничного торговца. Функцию сбора ренты вы-
полняет плата за франшизу. Оптовая цена вообще
может не использоваться (быть равной нулю).

Если в качестве инструментов вертикального кон-
троля используются плата за франшизу и поддержа-
ние перепродажной цены, то оптимальное поведение
розничного торговца определяется уравнением (5), в
котором Pt фиксировано.

0)s(Ф)P,S(D]c)s(ФPP)[P,S(D t
*

tttt,w
*

t
*

ttts =¢----¢ .

Это уравнение отражает некоторую зависимость st от
Pw,t. Хотя при произвольных функциях спроса и расхо-
дов на продвижение товара нельзя гарантировать, что
изменяя Pw,t, можно достичь любого желаемого уровня
st, логично ожидать, что в большом количестве случаев
это окажется возможным. Следовательно, вопрос о
достаточности данного набора инструментов остается
открытым, но скорее следует говорить об их достаточ-
ности. Плата за франшизу остается для сбора получен-
ной розничным торговцем ренты.

Если в качестве инструментов вертикального кон-
троля используются количественное фиксирование и
поддержание перепродажной цены, то из уравнения
спроса непосредственно получается оптимальный
уровень расходов на продвижение товара. С помощью
оптовой цены тогда можно собрать ренту розничного
торговца. Следовательно, такая комбинация верти-
кальных ограничений всегда достаточна.

4.2. Второй вариант
Аналогично выполним анализ второго варианта мо-

дели. Условия первого порядка для задачи розничного
торговца (3):

;0)s(J]cPP)[P,S(D tt,wtttts =¢---¢ (14)

.0]cPP)[P,S(D)P,S(D t,wttttPtt =--¢+ (15)

После преобразований:

.0)s(J
)P,S(D
)P,S(D

)P,S(D t
ttts

tttP
tt =¢

¢

¢
+ (16)

Условия второго порядка:
;0)s(J]cPP)[P,S(D tt,wtttts <¢¢---¢¢

.0)P,S(D2]cPP)[P,S(D tttPt,wttttP <¢+--¢¢

Ограничения на функции спроса и затрат на продви-
жение товара, при которых гарантированно выполне-
ние данных условий, аналогично варианту 1:

0)P,S(D ttts £¢¢ ;

0)P,S(D tttP £¢¢ ;

0)s(J tts ³¢¢ .

Условия первого порядка для задачи вертикального
объединения (4):

,0)1)(s(J)1](ccP)[P,S(D t
t

n

ti

i
wiiits =+¢-å +--¢ -

=

- rr

;n,...,1t = (17)

,0)1)(P,S(D)1](ccP)[P,S(D t
tt

t
wttttP =+++--¢ -- rr

.n,...,1t = (18)
Здесь преобразования несколько сложнее. Из (18):

.n,...,1t,
)P,S(D

)P,S(D]ccP[
tttP

tt
wt =

¢
-=-- (19)

В (17) сократим на t)1( -+ r  и выведем из под знака
суммы первое слагаемое:

å ++--¢
+=

-
n

1ti

it
wiiits )1](ccP)[P,S(D r

---¢+ ]ccP)[P,S(D wtttts

.1n,...,1t,0)s(J t -==¢-
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В получившееся выражение подставим (19) и разде-

лим на
)P,S(D
)P,S(D

tttP

ttts

¢

¢
- .

После преобразований получим:

-¢
¢

¢
+ )s(J

)P,S(D
)P,S(D

)P,S(D t
ttts

tttP
tt

,0
)P,S(D

)P,S(D)1](ccP)[P,S(D

ttts

tttP
it

wiii

n

1ti ts
=

¢

¢+--å ¢
-

-

+=
r

t = 1,…, n – 1.
Это выражение совпадает с (16) только если послед-

нее слагаемое равно нулю, к чему нет никаких предпо-
сылок. Также как и в первом варианте модели, в по-
следнем периоде последнее слагаемое отсутствует.

Отсюда, как и в первом варианте модели, следует
вывод, что плата за франшизу не является достаточ-
ным инструментом в рассматриваемой модели.

Также не является достаточным инструментом и
поддержание перепродажной цены. Покажем это. Если
Pt фиксировано, то максимизация в задаче (3) произ-
водится только по объему средств, расходуемых на
продвижение товара, т.е. остается одно (14) условие
первого порядка.

.0)s(J]cPP)[P,S(D tt,w
*

t
*

ttts =¢---¢

Это уравнение отражает некоторую зависимость st от
Pw,t. Как и ранее, не остается инструментов для сбора
полученной розничным торговцем ренты (мы не исполь-
зуем плату за франшизу At = 0). Если же производитель
не может собрать полученную ренту, то он не будет за-
интересован в установлении таких ограничений.

Количественное фиксирование также не является
достаточным инструментом в данном случае даже в
сочетании с платой за франшизу.

Если в качестве инструментов вертикального кон-
троля используются количественное фиксирование и
плата за франшизу, задача розничного торговца при-
нимает вид:

,n,...,1t,maxA)s(J]cP)s(P[Q
tsttt,wtt

*
t =®---- (20)

где Pt(st) получено из тождества (в точности как и в
варианте 1):

,0Q)P,S(D *
ttt =- (21)

которое определяет неявную функцию Pt(st), по-
скольку по условию производные )P,S(D tt  всюду су-
ществуют и не равны нулю.

Тогда условие первого порядка для полученной за-
дачи (20) имеет вид:

.n,...,1t,0)s(J)s(PQ ttt
*
t ==¢-¢ (22)

Берем производную неявной функции (21):

.
)P,S(D
)P,S(D

)s(P
tttP

ttts
tt ¢

¢
-=¢ (23)

Подставим (23) и (21) в (22) и разделим на:

)P,S(D
)P,S(D

tttP

ttts

¢

¢
- .

Получим:

,0)s(J
)P,S(D
)P,S(D

)P,S(D t
ttts

tttP
tt =¢

¢

¢
+

что в точности эквивалентно (16).
Выражение (16) определяет, как мы видели ранее,

неэффективное с точки зрения производителя соот-
ношение розничной цены и уровня усилий по продви-
жению товара (за исключением последнего периода).
Следовательно, плата за франшизу в сочетании с ко-
личественным фиксированием не дают достаточного
инструмента и в данном варианте модели.

Остается рассмотреть в качестве инструментов вер-
тикального контроля плату за франшизу и поддержа-
ние перепродажной цены. Тогда оптимальное поведе-
ние розничного торговца определяется уравнением
(14), в котором Pt фиксировано.

.0)s(J]cPP)[P,S(D tt,w
*

t
*

ttts =¢---¢ (24)

Выражение в квадратных скобках – константа с точки
зрения решения задачи розничного торговца (обозначим
K). Можно с большой долей уверенности говорить о том,
что, установив некоторую оптовую цену, можно достичь
требуемого уровня усилий по продвижению товара, если
наложить ограничения на функции спроса и затрат на
продвижение продукции, аналогичные тем, которые рас-
сматривались при анализе условий второго порядка, а
именно (одно из неравенств должно быть строгим):

;0)P,S(D ttts £¢¢ .0)s(J tts ³¢¢

Перепишем (24) в виде:
).s(JК)P,S(D t

*
ttts ¢=¢ (25)

Пусть задано некоторое K.  Если при этом *< tt ss
(уровень усилий по продвижению товара меньше оп-
тимального), то увеличим K,  понизив оптовую цену.
Чтобы равенство (25) выполнялось, ts  должно повы-
ситься (согласно условиям на вторые производные).
Таким образом можно достичь требуемого уровня уси-
лий по продвижению товара.

Плата за франшизу остается для сбора полученной
розничным торговцем ренты. Вывод: плата за фран-
шизу в сочетании с поддержанием перепродажной це-
ны является достаточным инструментом.

Если в качестве инструментов вертикального кон-
троля используются количественное фиксирование и
поддержание перепродажной цены, то (аналогично
первому варианту модели) из уравнения спроса непо-
средственно получается оптимальный уровень расхо-
дов на продвижение товара. С помощью оптовой цены
тогда можно собрать ренту розничного торговца. Сле-
довательно, такая комбинация вертикальных ограни-
чений всегда достаточна.

5. ПРИМЕР С ЗАДАННЫМИ ФУНК-
ЦИЯМИ СПРОСА И ЗАТРАТ НА
ПРОДВИЖЕНИЕ ТОВАРА

Рассмотрим, как работает сформулированная мо-
дель на конкретных функциях спроса и затрат на про-
движение товара.

Пусть:

,s
2
s

S t
1t

t += - t = 1,…, n. (26)

J(st) = st. (27)
Таким образом, пример относится ко второму вари-

анту модели.
Функция спроса:
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,SbPa)P,S(D tttt +-= (28)

где a и b – константы, не изменяющиеся во времени.
Влияние расходов на продвижение товара на спрос мо-

делируется чрезвычайно упрощенно. Тем не менее, вы-
бранные функции спроса и расходов на продвижение то-
вара отвечают ограничениям на производные, сформули-
рованным в части анализа второго варианта модели.

С точки зрения возможной эконометрической оценки
влияние расходов на продвижение товара на спрос
моделируется неудачно. Нет ни одного параметра, ко-
торый в данном случае мог бы быть оценен. Но задача
исследования в этом случае состоит не в оценке ре-
ального влияния таких затрат, а в проверке выводов,
полученных в предыдущем анализе.

Задача розничного торговца:
.n,...,1t,maxAs]cPP)[P,S(D

ts,tPttt,wttt =®---- (29)

Задача вертикально-интегрированной структуры:

.max]s)cсP)(P,S(D[)ρ1(
n

1t ts,tPtwttt
tå ®---+

=

- (30)

Если плата за франшизу не используется, то At = 0.
Подставим St (26) в функцию спроса (27):

.bPs
2
s

a)s,s,P(D tt
1t

t1tt -++= -
-

(31)

Для розничного торговца предыдущие затраты на
продвижение товара не являются переменной величи-
ной в данный период. Максимизация происходит лишь
по текущим затратам. Задачу розничного торговца (29)
можно переписать как:

.maxs)bPs
2
s

a)(cPP(
ts,tPttt

1t
t,wt ®--++-- -  (32)

Для решения задачи возьмем производные по каж-
дому параметру и приравняем их к нулю:

( )

ï
ï

î

ï
ï

í

ì

=++-++

=---

- .0)cP(bbP2s
2
s

a

;01cPP
s2

1

t,wtt
1t

t,wt
t (33)

Легко убедиться, что вторые частные производные
здесь отрицательны. Определитель матрицы Гессе
меньше нуля при b>1/4.

Решив систему (33) относительно Pt и ts (в даль-
нейшем удобно рассматривать именно этот показа-
тель, а не st), получим:

;
1b4

)cP)(1b2(sa2
P t,w1t

t -

+-++
= - (34)

.
)1b4(2

s
1b4

)cP(ba
s 1tt,w

t -
+

-
+-

= - (35)

Полученные выражения отнюдь не свидетельствуют о
том, что, установив оптимальную оптовую цену, можно
достичь оптимальных (с точки зрения вертикальной
структуры) значений розничной цены и затрат на про-
движение товара. Наоборот, при выборе оптовой цены
мы можем гарантированно добиться оптимального зна-
чения лишь одного из этих параметров. При этом нет
никакой гарантии, что второй показатель также примет
оптимальное значение. Кроме того, если оптовая цена
используется для регулирования параметров деятель-

ности розничного торговца, она уже не может быть ис-
пользована для сбора полученной торговцем ренты.

Розничные цены, затраты на продвижение товара
текущего и предыдущего периода будут связаны меж-
ду собой выражением (при любых оптовых ценах):

.0bPs)b21(
2
s

a tt
1t =--++ - (36)

Условия первого порядка для задачи вертикально-
интегрированной структуры (30) имеют вид:

( )
ï
ï

î

ï
ï

í

ì

=--++---

=++++-

+
-

-

,0
s4

1)ccP()1(1ccP
s2

1

;0s
2
s

bcbcbP2a

t

w1t
1

wt

t

t
1t

wt

r

t = 1,…,n. (37)
Выразив c + cw из первого уравнения и подставив во

второе, получим после преобразований:

*)1(
2
1bPs)b21(

2
s

a 1
tt

1t -- ++--++ r

.0)s
2
s

abP2bP(* t
1t

t1t =+++- -
+ (38)

Без последнего слагаемого (38) совпадает с (36). Од-
нако последнее слагаемое не обращается в нуль (за
исключением последнего периода). Можно сделать вы-
вод, что при любой оптовой цене соотношение рознич-
ной цены и затрат на продвижение продукции будет не-
оптимальным с точки зрения вертикального объедине-
ния, если не используются вертикальные ограничения.

Следовательно, и платы за франшизу не будет дос-
таточно в данном случае, поскольку она не окажет
влияние на выражение (36). Недостаточным оказыва-
ется и поддержание перепродажной цены. Покажем
это. Подставим в функцию прибыли розничного тор-
говца (32) полученные значения параметров из (34) и
(35). После преобразований получим:

.
)1b4(

]
2
s

)cP(ba[

)1b4(

]
2
s

)cP(ba[b4
2

21t
t,w

2

21t
t,w

-

++-
-

-

++- --

Из условия на определитель матрицы Гессе имеем
b>1/4 (см. комментарий к системе (33)). Следователь-
но, розничный торговец собирает часть ренты при лю-
бой оптовой цене.

Количественное фиксирование недостаточно даже в
сочетании с платой за франшизу. Для доказательства
запишем задачу розничного торговца в виде:

,maxAs]cP)s(P[Q
tsttt,wtt

*
t ®---- (39)

где )s(P tt  получено из уравнения спроса:

.
b

Qs
2
s

a
)s(P

*
tt

1t

tt

-++
=

-

(40)

Условие первого порядка для задачи (39) выглядит:

.01
sb2

Q

t

*
t =- (41)

Подставив в полученное выражение

tt
1t*

t bPs
2
s

aQ -++= -
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и умножив на tsb2 , получим в точности выражение
(36), которое, как показано ранее, определяет неэффек-
тивное, с точки зрения вертикального объединения, со-
отношение затрат на продвижение продукции и рознич-
ной цены.

Достаточным инструментом оказывается сочетание
поддержания перепродажной цены и платы за фран-
шизу. Если розничная цена фиксирована, то остается
только первое уравнение системы (33):

( ) .01cPP
s2

1
t,w

*
t

t

=--- (42)

Откуда:

.
2

cPP
s t,w

*
t

t

--
=

С помощью оптовой цены можно установить требуе-
мый уровень расходов на продвижение товара. Плату
за франшизу можно установить так, чтобы собрать
всю прибыль розничного торговца.

Если зафиксировать цену и количество, то из функ-
ции спроса можно получить st, а с помощью оптовой
цены собрать всю ренту. Следовательно, сочетание
количественного фиксирования и поддержания пере-
продажной цены является достаточным инструментом.

Для конкретных функций мы подтвердили выводы
предыдущего анализа относительно достаточности
различных инструментов вертикального контроля.

Рассмотрим некоторые числовые решения по при-
меру, рассчитанные в Mathcad.

Сначала рассмотрим простейший случай с двумя
периодами. Начальные условия:

a = 100 cw = 15
b = 2 ρ = 0.1
c = 10 t = 1, 2.
Оптимальные значения переменных деятельности

вертикального объединения (эти значения достигают-
ся использованием достаточных вертикальных огра-
ничений) представлены в табл. 1.

Таблица 1

ОСНОВНЫЕ ЗНАЧЕНИЯ ПЕРЕМЕННЫХ
ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ВЕРТИКАЛЬНОГО ОБЪЕДИНЕНИЯ

Период (t) Pt Qt st PRw,t + PRt

t = 1 40.318 30.636 127.051 342.277
t = 2 40.896 31.792 63.17 442.192

Затраты (они же и усилия при сформулированных
предпосылках) на продвижение товара во втором пе-
риоде меньше чем в первом (что логично, ведь они не
влияют на последующий спрос).

Для сравнения рассмотрим переменные вертикаль-
ной цепочки без использования вертикальных ограни-
чений (см. табл. 2).

Таблица 2

ОСНОВНЫЕ ПЕРЕМЕННЫЕ
ВЕРТИКАЛЬНОЙ ЦЕПОЧКИ

Период (t) Pw,t Pt Qt st PRt PRw,t PRw,t + PRt

t = 1 27.079 44.463 14.767 13.628 95.399 178.369 273.768
t = 2 27.961 45.368 14.813 13.714 96 191.999 287.999
Прежде всего, отметим, что суммарная прибыль участ-

ников в данном случае значительно ниже. Если бы про-
изводитель и мог присвоить всю прибыль розничного
торговца, ее величина уступала бы максимально воз-

можной. Это, в частности, подтверждает, что одна лишь
плата за франшизу не будет достаточным инструментом.

Затраты на продвижение товара распределяются
равномерно по двум периодам и составляют значи-
тельно меньшую величину. Цены выше (что объясня-
ется двойной надбавкой), объемы продаж ниже.

Если по этим данным оценить влияние вертикальных
ограничений на общественное благосостояние, то
можно говорить скорее о положительном влиянии ог-
раничений. Найдем числовые значения для оптималь-
ных вертикальных ограничений.

Если используется сочетание количественного фикси-
рования и поддержания перепродажной цены, то опти-
мальные значения по розничной цене и объему продаж
берем непосредственно из табл. 1. Оптовую цену най-
дем, приравняв прибыль розничного торговца к нулю.

.
Q
scPP *

t

*
t*

tt,w --=

Результаты отражены в таблице.
Таблица 3

КОЛИЧЕСТВЕННОЕ ФИКСИРОВАНИЕ И
ПОДДЕРЖАНИЕ ПЕРЕПРОДАЖНОЙ ЦЕНЫ

Период (t) Pt Qt Pw,t

t = 1 40.318 30.636 26.171
t = 2 40.896 31.792 28.909

Если используется сочетание поддержания пере-
продажной цены и платы за франшизу, то необходи-
мое значение оптовой цены можно получить из (42):

*
t

*
tt,w s2cPP --= .

А плату за франшизу получим, приравняв прибыль
розничного торговца к нулю.

*
tt,w

*
t

*
tt s)cPP(QA ---= .

Таблица 4

ПЛАТА ЗА ФРАНШИЗУ И ПОДДЕРЖАНИЕ
ПЕРЕПРОДАЖНОЙ ЦЕНЫ

Период (t) Pt At Pw,t

t = 1 40.318 563.588 7.775
t = 2 40.896 442.192 15

Полученные значения весьма интересны. Мы видим,
что во втором периоде всю прибыль получает рознич-
ный торговец, а затем ее присваивает производитель
через плату за франшизу (напомним, что в последнем
периоде плата за франшизу одна является достаточ-
ным инструментом). А в первом периоде производи-
тель назначает оптовую цену ниже своих издержек,
что должно побудить розничного торговца увеличить
объем продаж до оптимального.

Рассмотрим также ситуацию, когда используется плата
за франшизу в сочетании с количественным фиксирова-
нием. Ранее было показано, что такая комбинация огра-
ничений не является достаточной. Поставим вопрос так:
какие параметры будут выбраны розничным торговцем
при фиксировании количества на оптимальном уровне, и
какая совокупная прибыль при этом будет получена?

Возможна (но не будет рассматриваться) еще и дру-
гая постановка вопроса в данном случае: какими
должны быть ограничения для получения производи-
телем максимальной дисконтированной прибыли толь-
ко при помощи этих инструментов? Это разные вопро-
сы, поскольку розничный торговец не выбирает опти-
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мальные (с точки зрения вертикального объединения)
цену и расходы на продвижение товара при оптималь-
ном объеме продаж. Понятно, что, если параметры не
оптимальны, то совокупная прибыль снижается.

Мы лишь покажем, что во всех периодах кроме по-
следнего данная комбинация ограничений ведет к то-
му, что розничный торговец выбирает неоптимальные
параметры деятельности.

Из (41) получим:

.
b2

Qs
*
t

t = (43)

Подставим (43) в (40):

.
b

Q
b2

Q
2
s

a
P

*
t

*
t1t

t

-++
=

-

(44)

Чтобы собрать всю ренту At должно обращать (39) в
нуль. С учетом (43) и (44):

( )
.

b4
Q

cP
b

Q
b2

Q
2
s

a
QA 2

2*
t

t,w

*
t

*
t1t

*
tt -

÷
÷
÷
÷
÷

ø

ö

ç
ç
ç
ç
ç

è

æ

--
-++

=

-

Назначим оптовую цену на уровне затрат производи-
теля на единицу c (можно назначить любую оптовую
цену, она повлияет только на размер фиксированного
платежа At). Тогда At будет отражать всю прибыль
вертикальной цепочки.

Таблица 5

ПЛАТА ЗА ФРАНШИЗУ И КОЛИЧЕСТВЕННОЕ
ФИКСИРОВАНИЕ

Период (t) Qt At Pw,t Pt st

t = 1 30.636 456.637 15 41.82 58.66
t = 2 31.792 442.192 15 40.896 63.17

То, что размер платы за франшизу в первом периоде
превышает прибыль вертикального объединения, не
говорит об эффективности инструмента. Таблицу 5
следует читать так: если бы в первом периоде был ус-
тановлен оптимальный объем торговли и вся прибыль
розничного торговца собрана с помощью платы за
франшизу, то установились бы соответствующие зна-
чения переменных, где розничная цена и расходы на
продвижение товара не оптимальны. Большая при-
быль в первом периоде приведет к потерям во втором.
Вторая строка подтверждает, что если бы ограничения
применялись только во втором (последнем) периоде,
то они были бы достаточными.

Рассмотрим случай с пятью периодами. Основные
параметры оставим на прежнем уровне. Начальные
условия:

a = 100 cw = 15
b = 2 ρ = 0.1
c = 10 t = 1, 2, 3, 4, 5.

Таблица 6

ОСНОВНЫЕ ЗНАЧЕНИЯ ПЕРЕМЕННЫХ
ВЕРТИКАЛЬНОГО ОБЪЕДИНЕНИЯ

Период (t) Pt Qt st PRw,t + PRt

t = 1 40.397 30.795 134.305 339.846
t = 2 42.118 34.234 160.681 425.345
t = 3 43.117 33.338 175.139 428.846
t = 4 43.370 32.122 149.94 440.141
t = 5 41.035 32.07 64.28 449.962

Теперь снижение затрат на продвижение товара на-
чинается уже в предпоследнем периоде.

Рассмотрим динамику переменных на графиках (см.
рис. 1-4).

Pt
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Рис. 1. Динамика розничной цены
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Рис. 2. Динамика количества
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Рис. 3. Динамика расходов на продвижение товара
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Рис. 4. Динамика совокупной прибыли
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Видно, что первый и последний периоды сильно от-
личаются от остальных. Также посмотрим параметры
данной цепочки без ограничений.

Таблица 7

ОСНОВНЫЕ ПЕРЕМЕННЫЕ
ВЕРТИКАЛЬНОЙ ЦЕПОЧКИ

Период (t) Pw,t Pt Qt st PRt PRw,t PRw,t + PRt

t = 1 27.065 44.456 14.783 13.658 95.608 178.355 273.963
t = 2 27.526 45.182 15.312 14.653 102.574 191.797 294.371
t = 3 27.543 45.208 15.330 14.689 102.820 192.288 295.108
t = 4 27.557 45.215 15.316 14.660 102.623 192.318 294.941
t = 5 27.978 45.395 14.833 13.752 96.263 192.508 288.771
Здесь ситуация очень похожа на результаты с двумя

периодами. Также присутствует недоинвесирование в
продвижение товара, более высокие цены, меньшие
объемы продаж и значительно меньшая суммарная
прибыль, чем в случае интегрированного решения.

Как и ранее определим оптимальные вертикальные
ограничения.

Таблица 8

КОЛИЧЕСТВЕННОЕ ФИКСИРОВАНИЕ И
ПОДДЕРЖАНИЕ ПЕРЕПРОДАЖНОЙ ЦЕНЫ

Период (t) Pt Qt Pw,t

t = 1 40.397 30.795 26.036
t = 2 42.118 34.234 27.442
t = 3 43.117 33.338 27.864
t = 4 43.370 32.122 28.702
t = 5 41.035 32.07 29.031

Таблица 9

ПЛАТА ЗА ФРАНШИЗУ И ПОДДЕРЖАНИЕ
ПЕРЕПРОДАЖНОЙ ЦЕНЫ

Период (t) Pt At Pw,t

t = 1 40.397 579.462 7.219
t = 2 42.118 707.219 6.766
t = 3 43.117 707.252 6.649
t = 4 43.370 636.728 8.88
t = 5 41.035 449.962 15

Таблица 10

ПЛАТА ЗА ФРАНШИЗУ И КОЛИЧЕСТВЕННОЕ
ФИКСИРОВАНИЕ

Период (t) Qt At Pw,t Pt st

t = 1 30.795 354.979 15 38.452 59.271
t = 2 34.234 442.299 15 40.059 73.248
t = 3 33.338 452.851 15 40.667 69.464
t = 4 32.122 457.903 15 41.263 64.489
t = 5 32.07 449.962 15 41.035 64.28

Ситуация аналогична случаю с двумя периодами.

6. РЕЗУЛЬТАТЫ АНАЛИЗА
Построена многопериодная модель вертикальной цепочки с

учетом затрат на продвижение товара. Специфическая пред-
посылка, предложенная в формулировке модели, состоит в
различных временных горизонтах планирования фирм участ-
ников вертикальной цепочки. Эта предпосылка позволяет об-
легчить решение задачи максимизации прибыли участников и
получить выводы для функций общего вида.

Рассмотрены две модификации модели, в которых затраты на
продвижение продукции учитываются по-разному. Оба предло-
женных способа моделирования встречались в работах по дан-
ной тематике (в однопериодных моделях). Выводы в обоих слу-
чаях сохраняются.

Показано, что ни один из рассматриваемых инструментов
вертикального контроля в отдельности не является достаточ-
ным (за исключением последнего периода). Не является дос-
таточной также комбинация инструментов: плата за франши-
зу и количественное фиксирование. Этот результат нетри-
виален, поскольку в однопериодном случае любой из этих
инструментов в отдельности является достаточным.

Найдены достаточные инструменты вертикального контроля:
1. Плата за франшизу в сочетании с поддержанием пере-

продажной цены (при ограничениях на функции спроса и
затрат на продвижение продукции).

2. Количественное фиксирование в сочетании с поддержа-
нием перепродажной цены.

Теоретические результаты, полученные в общем виде, про-
иллюстрированы на простых примерах. Для данных примеров
найдены численные значения переменных деятельности вер-
тикальной цепочки и оптимальные значения ограничений.
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Челноков Александр Юрьевич

РЕЦЕНЗИЯ
Работа Челнокова А.Ю. посвящена моделированию вертикальных

взаимодействий. В российской экономике вертикальные связи предпри-
ятий широко распространены, а теоретическая разработанность данной
темы в отечественной экономической литературе еще недостаточна.

Предложена аналитическая модель вертикальной цепочки предприятий.
В модели автору удалось отразить влияние двух специфических фак-
торов – различных горизонтов планирования участников и репутации
фирм. В предшествующих исследованиях эти факторы не рассматри-
вались. Анализ модели произведен в общем виде. Найдены достаточ-
ные ограничения. Получены выводы для большого класса функций
спроса и затрат на продвижение товара. Устойчивость результатов
подтверждается при рассмотрении различных способов влияния рас-
ходов на продвижение товара, что нашло отражение в двух вариантах
рассмотренной модели.

Пример с конкретными функционалами позволяет рассчитать в яв-
ном виде некоторые параметры модели, проиллюстрировать теорети-
ческие результаты. Предложенная модель имеет теоретическую зна-
чимость, и полученные результаты могут быть использованы в после-
дующих исследованиях.

Практическая значимость полученных результатов не столь высока
из-за упрощенных предположений о структуре рынка (монополия).

Рекомендую данную статью к публикации в журнале «Аудит и фи-
нансовый анализ».

Черемных Ю.Н., д.э.н., профессор, Московский государственный
университет им. М.В. Ломоносова
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3.9. DYNAMIC MODEL OF
VERTICAL STRUCTURE WITH

PROMOTION COSTS
A.Y. Chelnokov, Post-Graduate Student,

Faculty of Economics

Moscow state university it. M.V. Lomonosov

The article presents a dynamic model of vertical struc-
ture with promotion costs. The analysis focuses on the
case of different time horizons in profit maximization of
vertical chain members. We find sufficient vertical con-
straints. Two approaches to model promotion costs were
introduced. In both cases the key results hold. Theoretical
results were illustrated by an example.
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