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『摘要1 平台作为新经济时代最重要的产业组织形式，仅仅在最近几年才得到国外学

者的重视．而我国对平台产业的研究尚未起步。本文在综述国外学者对平台经济研究的基

础上．首次给出了平台经济学的定义．并对平台产业可能涉及的问题进行了分析。首先讨

论了平台经济的主要表现与特征．尤其是直接外部性与间接外部性．以及平台竞争中常见

的多属行为：然后探讨了平台的分类与业务模式．并分析了平台竞争的形成与具体表现形

式，同时归纳了平台的定价机制与管制能力；最后做总结，并指出了未来的研究前景。
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一、引言：新经济时代的重要经济体

平台(Platfo瑚)是一种现实或虚拟空间。该空间可以导致或促成双方或多方客户之间的交易。

平台经济学(Pla怕rnl Economics)就是研究平台之间的竞争与垄断情况，强调市场结构的作用，通过

交易成本和合约理论．分析不同类型平台的发展模式与竞争机制，一并提出相应政策建议的新经济

学科。

根据本文提出的平台经济学定义．可以将其看成产业经济学的一个分支。现实生活中有很多平

台产业的例子．典型的是操作系统平台，如Windows，Linux等。除此以外，平台产业还包括电信业、

银行卡、互联网站、购物中心、媒体广告等，它们涵盖了经济中最重要的产业。平台的存在是广泛的，

它们在现代经济系统中具有越来越大的重要性，成为引领新经济时代的重要经济体(Roson，2004)。

对平台的研究，涉及买方、卖方和第三方(平台方)。在某种意义上，平台只是以某种类型的网络

外部性为特征的经济组织。这种外部性并不取决于相同客户群体的消费状况，而是取决于相异但又

相容、处于市场另一方的客户群体的消费状况。换句话说，在决定采用平台的过程中，平台上对应的

另外一方的网络规模就是一种质量参数。双方(或多方)在一个平台上互动，这种互动受到特定的网

络外部性的影响，其突出表现在：平台上卖方越多，对买方的吸引力越大；同样，卖方在考虑是否使

用这个平台的时候，平台上买方越多，对卖方的吸引力也越大。

以上提出了平台经济学的概念，下面将指出平台经济学的主要研究内容。应该说，平台经济学的

一般理论已经形成，其中Roehet and Tirole(2003)、Arnlstrong(2004)、Caillaud和Jullien(2003)等作

出了关于平台研究的开创性工作。自这些开创性的论文发表以来，国际经济学界对平台的研究兴趣
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急剧上升。但是，总的来说，国外对平台经济学的理论研究尚处于起步阶段，国内研究更是属于空白。

二、平台的外部性与多属策略

l：平台的外部性

从概念上说，平台经济理论与网络外部性理论相关。它借鉴了网络外部性理论中的以价格结构

为研究中心的观点，同时还借鉴了这样的观点，那就是价格结构受市场力量的调节作用要小于受价

格杠杆的调节作用。

为了精确地进行分析，将平台使用费与会员费进行区分(如图1)，类似于Evans(2003b)以及

Rochet and Timle(2004)对“成员外部性”(Membership Extemalitv，当会员增加时，对方市场会员会

受益)和“用途外部性”(usage Extemality，当互动或交易增加时，每个客户都会受益)的区分。最终用

户之间通过交易获得的收益基本上完全通过使用价值得来．而用户对使用价值的判断建立在使用

费的多少与外部性的高低的基础上。

固 费 平 费

前期阶段：成员外部性 后期阶段：用途外部性

图1平台的外部性

(1)平台的成员外部性。又称间接网络外部性，是指平台的一类用户的数量影响该平台对于另

一类用户的价值。前期阶段，平台可能会收取与交易无关的固定费用。例如，对电子游戏平台而言，

在收取每个拷贝的版权费的基础上，平台向游戏开发商收取开发包费用．他们还向游戏玩家收取游

戏机购买费。一般而言，关注成员外部性的主要原因在于最终用户的成本具有交易敏感性。这里所

说的成本包括平台收取的固定费用，也包括客户方的技术性固定成本。两个交易敏感性成本之间的

划分线有时候显得并不清晰：一个软件平台也许会通过降低软件开发包的费用、或／与给予开发技

术支持、或／与设计对软件者界面友好的API，来尽力吸引软件开发商。另一方面．具有交易敏感性的

成本的总和才对最终用户有意义。因此，我们不需要人为区分固定费用与技术性费用(Evans．

2003b)。

(2)平台的用途外部性。又称直接网络外部性。一般是指平台的价值与使用该平台的消费者的

交易相关，尤其是与用户对该产品的使用数量相关。例如，共享软件、传真机、电邮服务和电话服务

的价值几乎只与产品用户数量以及产品使用频度相关，因为它们主要是用于用户之间的通讯．后期

阶段，平台提供服务使得交易完成，同时要对买方与卖方之间的交易行为进行定价或收取费用。当

然，不排除在第一阶段买卖双方通过平台相互认识，进而在第二阶段绕过平台直接交易．但这样的

交易成本可能要高于被平台收取的使用费．

2．多属(Mlllti—homing)行为策略

一般而言，在实际生活中存在如下几种不同的多边平台市场结构：①相似性平台(Coincident

Platfoms)：几个多边平台为市场同一方提供这样的市场，包括电子游戏、操作系统、银行卡业以及网

络门户网站等，在相似的平台之间存在竞争关系；②交叉性平台(Interseeting PlaⅡbrms)：多边平台为

多个市场方提供可相互代替的产品或服务，平台之间也存在服务与被服务关系．如浏览器同时是操
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作系统和网络门户业务的市场方、众多中小型网站或专业性网站经常在网页上互相提供超链接，这

些交叉性平台之间既存在着竞争的关系也存在相互合作的关系；③垄断性平台(Monopoly

PlatfoHns)：在多边市场的任一方都不存在竞争对手的平台，虽然在理论上可以存在这种垄断情况，

但实际上在欧美等发达国家很难找到哪个产业内真正存在垄断平台。不过在中国确实是存在的，或

者是曾经存在这样的垄断平台(例如，现在中国银联、分拆前的中国电信等)。

由于存在很多功能可以替代或者互相之间并不

关联的平台．市场的至少某一方就会采取与多个平台

发生关联的行为，也就是采取多属行为策略(图2)。例

如．对应用软件开发商而言．往往在互相竞争却不兼

容的软件平台间采取多属策略。对银行卡业而言，由

于不同支付卡系统之间不是互通互连．导致商户与客

户之间可能存在多属行为．也就是拥有很多张卡。更

一般地．对市场上至少一方而言，多属行为是必须的．

如此才能在平台之间不兼容或不能互通时进行交易
图2多属行为

(Evans，2003b)。多属行为是平台上平台业务的开展过程中比较常见的现象，它能对平台价格水平

和定价结构产生重要影响，但是，目前理论和经验研究都跟不上现实的发展速度。

三、平台的分类与业务模式

1．平台的分类

(1)依据开放程度分类。平台可以按照开放程度。分为开放平台、封闭平台和垄断平台。开放平

台中．市场买方与卖方各成员可以自由进入平台市场：封闭平台中，现有成员可以阻止后来者进入；

而垄断平台中．所有市场位置均由一个垄断者控制。同时，根据一体化的程度，可以进一步划分为开

放一体化平台、封闭一体化平台。开放一体化平台与开放平台、封闭一体化平台与封闭平台之间的

区别在于平台提供者往往是卖方，由卖方向下一体化。

(2)依据连接性质分类。依据连接性质．将平台分为纵向平台、横向平台和观众平台。①纵向平

台促进“卖家”和“买家”形成交易。关于纵向平台的一个直观的例子是购物中心，这是通过提供具体

的场所促进交易的形成。而银行卡则是另外一类例子，它说明可以通过一种技术平台(而非具体的

场所)促进卖家和买家形成交易。其他例子包括，游戏控制台连接游戏开发商(卖家)和玩家(买家)，

医疗服务匹配系统连接居民(“出售”劳动力)和医院(买家)，以及B to B网络连接供应商和买家。

②横向平台促进不同组成员的相互交流和组合。横向平台的一个典型的例子是电子邮件系统，使用

系统的各个用户之间地位相同，不存在明显的买卖关系。但是．他们之间存在相互交流与组合的需

求。另外一个典型的例子是电信．电信的用户之间往往不存在明显的买家与卖家的区分，既可以是

拨号方也可以是接听方。③观众平台通过给予观众(免费)服务和商品来捕捉目标客户，而这种(免

费)服务与商品往往受到商户资助。观众平台的例子包括，报纸、(免费)电视频道、(免费)网络搜索

引擎和文件共享技术。观众平台的业务模式受到内容提供者(Content Pmviders)的欢迎，虽然内容

的生产成本很高．但是，只要能够获得观众注意就能将成本转嫁给广告商。在信息时效性强的年代，

观众平台的模式尤其受欢迎。内容提供者可以将取自广告商的收入用于补贴内容生产，广告商也乐

意进行投资。

平台市场中经常由一方补贴另一方。例如，在某些观众平台中，广告商补贴内容观众。在某些纵

向平台中．卖家补贴买家。购物商场为消费者提供多种津贴或免费服务：停车场、中央空调、休息室

等。这些服务的成本转移至卖家身上，而卖家则从与消费者数量相关的间接外部性中受益。其他的

纵向平台中．买家可能补贴卖家。例如，软件平台如操作系统，经常补贴软件开发商，而向最终用户
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收费。当供求不对称时。横向平台经常通过对某些成员进行补贴来调节供求，以此获得动态平衡。

(3)依据功能分类。根据平台功能，将其区分为市场制造者、观众制造者和需求协调者(Evans

2003a)。市场制造者使得属于不同市场方的成员能够进行交易，观众制造者匹配广告商和观众．需

求协调者制造能产生间接网络效应的商品和服务。这种分类非常有助于理解平台的主要优点：平台

提供廉价的实体环境或虚拟贸易环境，从而降低市场各方寻找贸易伙伴的交易成本。①市场制造者

使得不同市场方的成员互相交易。如果其他市场方的成员越多，则某市场方内的成员便越看重这项

业务——因为这会增加互相匹配的机会以及减少寻找配对所需的时间。这样的例子包括NASDAO

和易趣，新泽西公路沿途的购物商场，以及雅虎私人广告。②观众制造者匹配广告商与观众。观众越

多，对广告信息作出正面的反应，广告商就越看重这项服务；有用信息越多，观众就越看重这项服

务。依赖于广告支持的媒体，如杂志、报纸、免费电视、黄页和众多网络门户皆是观众制造者。③需求

协调者制造产品和服务，这些产品、服务能引起两个或多个市场方客户之间的间接网络外部性。需

求协调者属于特殊的少数类别，但在经济学上最为有趣、最少被研究。这些平台并不严格地像市场

制造者那样出售“交易机会”或像观众制造者般出售“信息”。D属于需求协调者的例子有：软件平台、

支付系统和移动通信等．

2．平台的业务模式

双边平台市场中经常出现以下几种业务模式(Evans，2003b)：客户召集、利益平衡、规模化和流

动性。

(1)召集双边客户。平台的一个重要特征是，无论平台如何收费或定价，只要没有另一方的需

求，则这一方的需求也会消失。这就产生了“鸡和蛋”谁先于谁的问题。一些早前的文献讨论过关于

这个问题的解决方案(Gawer and Cusumano，2002)。在上述的情况中，参与这些产业的平台业务就

必须设法召集双边客户。而在召集双边客户的过程中，平台投资和定价策略是至关重要的。召集双

边客户的方法之一是，首先获取市场某一方的大量客户．免费为他们提供服务。甚至付费让他们接

受服务．因为这样鼓励了受益一方参与平台的积极性。Caillaud and Jullien(2003)把这样的策略称

为“各个击破”。通过这样的投资方式，双边平台能够为市场培养(甚至在最初提供)一方或双方的客

户．以推动平台获得全面的成功。

(2)双边客户的利益平衡。多边市场中成熟的平台企业——如那些已经成功解决了“鸡与蛋”问

题而进入发展阶段的平台，仍需要制定和维持一个最优收费结构或价格结构。在大部分的多边市场

中，平台的定价结构似乎都严重倾向予市场的某一方．这一方的边际效用远低于市场的另一方。例

如，微软的绝大部分收入来自给予最终用户和计算机生产商授权许可。双边的客户都着眼于自身利

益而要求对方支付高价。这个难题在银行卡产业中屡见不鲜。在欧洲。零售业联会要求欧共体强制

银行业取消居间交易费用。

(3)规模化和流动性。成功的多边平台企业，如微软、易趣、雅虎等，在做主要投资扩大规模之

前，都花费时间测试和调整平台以增加流动性。这些企业先在小型市场中试运行，反复试验并找到

值得投资的适当技术与设施。这些成功的平台企业都采取了循序渐进的市场进入策略，经过一定的

时间再逐渐扩大规模。与传统的网络效应经济理论(Arthur，1989)不同，没有证据表明可以通过迅速

占据市场份额达到控制平台产业市场的目的。许多较早进入市场的平台企业最终都不能保持在产

业内的领先地位，如银行卡业的Diners Club．个人电脑和手提电脑产业的苹果公司。以及网上贸易

门户的0nSale网站等。

四、平台的竞争模式

1．平台竞争的形成

不同类型的平台竞争都可能影响双边市场，竞争可以是“自然形成”，也可以是市场一方积极行
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为的结果。同一平台的主体之间存在内部竞争，2个或2个以上的平台之间存在外部竞争。应该注

意．属于同一个平台并不排除内部竞争的出现。外部竞争的情况更复杂、更具挑战性。例如，．不同的

支付系统之间的竞争，各种报纸和电视频道的竞争、各种中介服务的竞争、购物商场之间的竞争。平

台竞争的最大特点是多面性。在传统市场中，吸引顾客的手段可以是在一个市场中以较低的价格提

供较高的使用性．而在双边市场的情况中，市场的两边都可以出现竞争。

在市场内引入竞争(例如，在一个垄断市场中建立双头垄断)产生两种效果：固有平台市场力量

的削弱：平台为市场双边制定的价格结构发生变化。垄断平台通过网络外部性的内在化来平衡市场

的双边．并且这种行为原则上与社会福利最大化一致。但是引入竞争后，总体价格水平和相对价格

都会受到竞争压力，相对价格会因为市场某一边的竞争压力较强而改变，这种平台竞争就导致平台

最终目标与社会福利最大化之间的矛盾(Hagiu，2004)。同样，Chakravoni and Roson(2004)比较了

双寡头垄断的市场平衡及不同平台企业联合的市场平衡。他们指出．当垄断的企业联合变为双头垄

断竞争时．减价效应强于价格结构变化，除非该企业联合的市场力量已然被平台性质所限制，或被

市场其他的某种特点所限制。

2．平台竞争的主要表现

(1)服务差异化。平台服务差异化是平台竞争的一种重要手段。客户会认为双边平台提供的是

多种不同服务。传统地，有关银行卡的研究文献都忽略了这一方面，通常假定消费者能够选择一种

或另一种银行卡，只要它们同样是被商户所接纳(Guthrie and Wright，2003)。相反，关于其他平台的

研究(最明显的是关于电视和报刊的研究)专门讨论了服务差异化的问题。一般来说，双边市场的服

务差异化所产生的效应与传统市场Hotelling双头垄断模型所显示的结论并没有质的区别。没有差

异．就会出现～种特别的Bertrand价格战，导致平台的利润损耗。但是，与基础模型的一个根本区别

是．价格平衡并不与边际成本一致。这是因为非合作游戏的结果，就是在无负利润前提下消费者使

用价值的最大化。鉴于使用价值也会影响市场的另一边，即使平台利润为零，价格平衡的问题也会

出现．以致于发生典型的市场一边补贴另一边的现象。

(2)客户差异化。之前我们已经注意到。竞争平衡价格取决于市场双边竞争的强度。然而，平衡

价格也跟双边平台涉及的客户差异程度有关(Gabszewicz and Wauthv。2004)。假设卖家并不在乎由

两个不同平台提供服务，买家却不然。我们先不讨论卖家同时采用两个平台的可能性，不难看到，中

介激烈争夺的是卖家。要说服卖家可有两种途径：低平台收费(甚至为零或负)，或平台拥有较多的

潜在客户。引入竞争会导致减价。但哪一方市场会获益更多呢?这由客户差异化的程度决定

(Chakravoni and Roson。2004)。当双边市场的客户有差异，通过一些选择机制，定价原则可以对使

用价值发生影响。

(3)多属现象。多属一词本是因特网的技术术语，现普遍意指市场一边或两边采用一个以上的

平台的情况。这样．通过一系列的不同途径。会出现互动。当加入平台的固定费用很低或为零时，多

属很容易出现。多属现象的存在使得对双边市场的分析和推导公式变得相当复杂。为了使分析易于

处理．很多文献只是在现有的某些市场特征的基础上。假定某一市场方出现多属。还有一些文献采

用特定假设，即允许他们事先知道平衡中的哪一边最终会采取多属策略。处理多属的一个主要困难

是市场的一方会主导另一方的可能性选择(Rochet and Tirole，2004)。例如．一个商户可以接受一种

银行卡或一种借记卡。如果只是证明两种系统都各有优势．所以两种卡他都会接受，这显然欠缺说

服力。但如果说银行卡的交易费用明显高于借记卡．则商户会拒绝接纳此银行卡，迫使消费者使用

商户首选的支付手段。明显地，市场一边出现多属会影响竞争的强度。

(4)内生性。市场双边客户是否选择加入一个或多个平台，原则上是由一个平台竞争结构内生

决定的。Herma】in and Katz(2004)提拙了一个模型，模型中不存在网络外部性，平台服务对于异质

客户具有横向差异，并且存在可变的使用费，没有会员费，那么(市场双边的)交互多属(Reciprocal
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Multi—homing)是平衡的一个可能结果。Gabszewicz and Wauthv(2004)则相反地设定了在网络外部

性、会员费(没有可变的使用费)、网络外部性敏感度方面异质的客户，结果表明在平台竞争中可以

存在多种平衡．但只有一种平衡使所有平台都有正利润。最近研究讨论了一个具有内生多属行为的

银行卡竞争模型(Roson，2005b)。结果表明在竞争性平台给定的价格基础上(会员费和使用费)，消

费者和商户进行一个协调博弈．市场双方的选择是独立的，而且能够存在多种平衡使所有平台都有

正利润。

(5)动态性。要创建一个双边市场，必须解决“鸡与蛋”动态博弈的问题(Caillaud and Jullien，

2003)：要说服买家采用某个平台，就必须首先说服一部分卖家，而且使他们相信一定会有买家参与

市场，反之亦然。大多数模型都只是假定市场处于一种理性预期平衡，双边同时有用户进入，从而回

避了这个问题。然而，很多情况下．一方用户比另一方更早介入市场。一个根本性的问题是平台是否

有能力影响客户对于未来交易量或外部性的预期。尤其重要的是．平台对未来价格策略的承诺是否

可信。可信的承诺能充分地影响动态博弈，增加可供选择的价格策略的数量(Hagiu，2004)。

(6)非对称性。对称是相对的．而不对称是绝对的。现实生活中的平台竞争往往是不对称的，只

是为了使分析简便．很多模型都假定竞争平台之问是对称的。如果不做这样的假定，我们会获得些

有趣的启示。与早前提到过的“颠倒原则”相一致．一个导致平台对市场一边减价的因素会引起对另

一边价格提升。但是．竞争对手平台会相应地提高一边价格，对另一边减价。也就是说，在价格结构

上，两个平台采取相反的走向。Fahri and Ha西u(2004)补充指出，平台对市场某一方的减价可能导

致竞争对手平台利润的提高。这是因为．平台竞争达到平衡本身就意味着对市场双边的交叉补贴

(对其中一边收取的费用可能低于成本)。而且，价格结构不仅反映了召集市场双边客户的需要，也

反映了竞争的相对强度。如上所述。如果一个平台对市场的一边减价．竞争对手也会调整价格结构。

五、平台的定价影响因素与管制能力

1．平台定价的影响因素

这里简要分析一下平台定价的影响因素．这些因素影响对最终用户征收的费用：并通过平台使

其他参与各方的福利内在化(对平台而言是对市场双边的联结)。这种联结行为与标准商业战略的

不同，一般非常明显．特别当平台从市场的一边赚不到钱甚至有损失的时候。例如，媒介平台经常发

送免费报纸或播放免费电视．目的不是为了挤垮对手，而是为了向广告客户征收更高的费用。

Ambms and Rossella(2004)以及Caillaud and Jullien(2003)指出。即便在双边信息对称的情况下，

也会发生平台定价不对称以及其他不对称性情况。这里．有以下一些主要因素影响平台定价

(Roson，2005a)。

(1)需求弹性。市场双边的需求弹性是平台定价的重要决定因素。例如，A瑚stmng(2004)和

Rochet and Timle(2003)通过静态定价模型对比获得一个符合直觉的结论：给定市场一方的规模是

另外一方需求弹性的影响因素．那么，当在位市场上买方数量增加的时候，平台对买方收取的费用

自然会上升，而对卖方收取的费用反而会下降：具有吸引力的卖方能通过买方那一边规模的增加而

获取更高的间接收益。

(2)中介的相关市场能力。如果通过中介向最终用户提供服务(例如，网络运营商必须通过电信

系统为网络用户安装ADSL与提供服务)，平台可能尝试通过收取更低的进人费用来“消除”中介的

市场能力。如果服务提供方对买方收取较高的费用，平台就应该减少买方交易费用．以减少对这一

边的双重压力．同时提高卖方交易费用(也就是通过对卖方的征收弥补买方)。

(3)盈余由另外一边创造。如果市场一方的规模能够为市场另外一方创造重要的外部性的话，

那么，通过降低价格吸引这一边成员的参与，对平台而言将是特别有利可图的。

(4)平台竞争与多属行为。平台竞争与多属行为会对价格结构产生非常不明朗的结果。当一定
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比例的买方具有多属行为(与很多平台联结在一起)时。买方有能力转移到其他竞争性平台上，买方

针对给定平台的需求弹性是增加的。同时，买方的多属行为将导致平台努力“控制”卖方．引导他们

从这些竞争性平台中进行选择(Rochet and Tirole，2003)。虽然平台竞争创造一种对平台向市场双

方所征收费用往下调的压力，但对相关费用的具体影响是不明朗的。特别地，对线性需求函数而言，

平台竞争并不必然导致价格结构最优化(Guthrie aIld Wright，2003)。

(5)捆绑(Bundling)销售。提供各种居间服务的平台也许可以对服务的捆绑销售来获利。例如，

Visa卡与Master卡既提供银行卡也提供贷记卡。直到现在，还鼓励商户的捆绑使用，也就是所说的

所有银行卡一视同仁制。与传统市场上的价格歧视或进入壁垒有所不同。在双边市场上的捆绑销售

能够在不损害社会福利的前提下．使得平台在买方与卖方的平衡方面表现得更好(Rochet and

Tirole，2004)。

2．平台的管制能力

(1)作为价格管制者。如果卖方一边具有超越买方一边的市场能力。买方通过加入平台仅仅获

得很少的收益。那么。平台就会有动机去关注或通过对买方进行补贴等方法来增加买方收益，并促

使他们乐于加入平台。有两点需要指出：①如果平台不与买方直接发生关系，平台就会为卖家提供

最大的收益，并给予卖家最大的商业自由：②给定最终用户之间的交易经常导致垄断或买主独家垄

断的情况下．平台就不可能总是尝试去管制最终用户之间的交易价格问题。

(2)作为许可授权者。最终用户常常不仅关心定价问题，同样关心交易的质量问题。在一些行业

里面，平台关注于对交易参与方的筛选，因为后者创造了前者的外部性：超级市场并不把货架转让

给出价最高的投标者，因为最终的结果并不一定满足购买者对品牌差异性的认知：媒体对广告商和

广告内容的限制至少是不能冒犯它的读者。从这个角度说．平台就成为具有许可授权能力的管制机

构(例如，银行、金融、电力与通信行业)。以规定运营的最低标准。将客户负外部性分开。同样需要指

出的是，如果一个平台无法将买方福利内生化。则它没有动机对卖方过分苛求。

(3)作为竞争策划者。当价格管制显得复杂或无效时．平台可能会通过鼓励市场一方的竞争而

使自身对另外一方更有吸引力。市场一方的竞争会导致价格接近边际成本，交易量将会接近有效

量。因而，一个双边平台关注的是竞争所带来的相关收益．它能够从鼓动市场某一边的竞争中获得

收益。也就是说，它至少能够通过与市场另外一方的交易中获得补偿。如果平台仅仅与市场一方有

直接联系．则无法将这些收益内生化。

六、平台经济学的未来研究领域

平台作为新经济时代最重要的产业组织形式，仅仅在最近几年才得到国外学者的重视．而我国

对平台经济学的研究更是处于空白阶段。本文首次给出了平台经济学的定义．并对平台产业可能涉

及的问题进行了分析。由于当前对平台经济学的研究仅处于定性描述与静态建模阶段．缺乏对现实

刻画更为准确的动态建模，也没有发现相关的实证研究。因此。今后的具体研究内容可以从平台的

业务模式、定价机制与竞争机制展开，同时可以考虑在静态模型的基础上建立动态模型，将静态博

弈推广到动态多阶段博弈；对平台竞争可以从平台内部竞争、外部竞争、平台联盟与技术合作等领

域展开研究。另外，还可以从平台经济所涉及的法律问题，尤其是反垄断与侵权间接责任等角度，展

开相关的经济立法问题研究。考虑到平台产业所涉及的电信、网络、操作系统等具体行业对国家的

经济发展具有重要影响．本文认为有必要在平台经济学方面展开深入理论研究．同时结合国内具体

平台产业展开应用性研究，这对于为政府提供产业政策依据、促进我国经济建设将具有重要意义。
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