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［摘 要］“柠檬问题”是信息不对称的具体表现，电子拍卖市场实现了信息流和物流的分离，

在具备很多优势的同时也出现了严重的“柠檬问题”。笔者在搜集国内外电子拍卖市场资料的基础

上，归纳出电子拍卖市场的特点，分析其市场中“柠檬问题”的特殊表现，并针对这些问题提出了相

应的对策建议。
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引言

电子拍卖作为一种新兴的交易方式，开始在我国专业市

场中得到尝试性的应用。这种交易方式在具备很多优点的同

时，也使市场中出现了严重的“柠檬问题”，通过对这些问题的

研究，有助于我国电子拍卖市场合理规划，健康发展。

文献［1］、［2］指出，电子拍卖市场处于传统市场和电子商

务市场的过渡阶段，其中仍然存在信息不对称带来的产品质

量难以控制的问题。文献［3］和［4］分别研究了传统专业市场

和电子商务市场中的“柠檬问题”，文献［5］和［6］分别将两者

加以对比研究和对虚拟市场中的“柠檬问题”加以研究，但是

对于处于过渡阶段的电子拍卖市场中的“柠檬问题”，目前还

没有相关文献对其加以研究。笔者借鉴以上文献研究该问题

的方法，分析了“柠檬问题”在该市场中的特殊表现，提出了相

应的对策和建议。

一、国内外电子拍卖市场现状及其特点

在专业市场中，“一手交钱，一手交货”的对手交易方式被

长期沿用。而今，随着计算机和各种信息通讯网络的发展，

在世界上许多国家的专业市场上，电子拍卖这种现代交易方

式已经被普遍采用。

在世界上最大的鲜花交易市场———荷兰阿斯米尔花卉拍

卖市场，每天都可以拍卖约 1400 万支鲜花和 150 万盆盆花。

拍卖通过拍卖钟进行，每个拍卖钟只拍卖某一类花卉。当一

批花卉投入拍卖后，拍卖钟便显示出花卉品种、规格、数量。

购买者根据自己的需要及时按下桌上的按钮，指针停止时所

指的便是成交价格，当即付款。已成交的货物，根据购买者的

需要进行包装，在一天内由拍卖市场用冷藏车或飞机运往世

界各地。在日本，大田花卉市场也在采用电子拍卖方式，并成

为世界第三大鲜花交易市场。

我国在借鉴国外专业市场建设的经验基础上，也在电子

拍卖市场的建设中做出了尝试，并取得了良好的效果。山东

省的寿光蔬菜批发市场已经实行电子拍卖的交易方式，在拍

卖大厅内悬挂着电子钟屏幕，上面显示出产品的品种、产地、

数量和等级信息。自动传送带将待拍的蔬菜样品展示出来，

拍卖师对产品信息作进一步的介绍。拍卖开始后，待拍蔬菜

的价格指示沿着大钟的刻度，由高到低旋转，当有人按下竞买

按钮，价格便锁定，显示成交。买者便去办理相关手续，整个

交易宣告完成。除了山东的寿光蔬菜拍卖市场外，云南的鲜

花市场、广州嘉禾生猪批发市场等也都开始采用电子拍卖这

种先进的交易方式。

通过对电子拍卖这种交易方式的研究，笔者总结出电子

拍卖具有以下优点：第一，可以使买者搜寻与谈判的费用更

低。在电子拍卖市场中，买者人数众多，卖者在即时条件下只

有一个或少数几个，交易指向集中而明确，不用去个别搜寻，

可节约买者搜寻与谈判的费用。第二，可以使交易更趋公平

与公正。在拍卖这种交易方式下，信息公开透明，机会均等，

买者凭实力和技巧公开竞争，能很好地保证交易的公平和公

正。第三，电子拍卖市场使信息流在市场内流动，物流在市场

外流动，提高了交易效率并节省了搬运劳动，因此可以节省卖

者交易的时间和成本，使其全身心地投入到生产环节。电子

拍卖虽然具备很多优势，但是它的发展目前还不是很成熟，在

现阶段还需要避免所谓的“柠檬问题”。

二、“柠檬问题”的提出
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“柠檬”一词来源于美国对次货或二手货的经验称呼。

“柠檬问题”最初是由美国经济学家乔治阿克洛夫提出，他对

二手车市场进行研究，发现由于买者和卖者掌握的汽车产品

质量信息不对称，二手车市场上出现了与传统经济学结论相

背离的情况。

如图 1 的分析可以更简洁地看出“柠檬”市场的后果。假

设市场上存在两个供应商，分别出售高质量产品和低质量产

品，顾客对高质量的产品的需求是 !1，对低质量产品的需求

是 !2，由于信息不对称，高质量产品和低质量产品在短时间

内无法区分，所以供应曲线都为 "。在信息对称时，顾客会付

给高质量产品价格 #1，低质量产品价格 #2，而在信息不对称

时，顾客会估计高质量产品的概率 $，低质量产品的概率为（1

- $），再给出加权的价格 #0 = #1! $ + #2!（1 - $）。此时，高

质量产品的卖者就会受到损失，而退出市场；买者也会因为买

到低质量产品而受到损失，造成他对市场上高质量产品的概

率 $ 的预期下降。这样就形成恶性循环，最终导致市场上全

部都是低质量产品。这就是所谓的“柠檬问题”。

图 1 对“柠檬问题”分析的供求曲线图

三、电子拍卖市场中的“柠檬问题”表现

形式

“柠檬问题”在传统的专业市场中客观存在，在电子拍卖

市场中又会以另外的表现形式出现，它的存在使交易主体处

于更多的风险和欺诈之中，因此有必要对其加以解决。笔者

从产品、交易主体和市场管理部门这几个方面的因素来分析

电子拍卖市场中的“柠檬问题”。

（一）产品的因素

根据尼尔逊（NGISOn，1970）、达比和卡尼（Darby and Karni，

1973）等学者所进行的搜寻品、经验品和信任品之间的划分研

究［7］，传统专业市场中的产品，按照消费者对商品信息掌握的

时间顺序，可将商品分为三类：一是搜寻品，这类商品的质量

信息，消费者在消费前就能知道。如服装、玻璃器皿等。二是

经验品，这类商品的质量信息在人们消费之后才能知道。如

罐头的味道、理发店的服务质量等。三是信任品，这类商品的

内在质量即使在消费以后也难以了解。如牙膏中氟化物的含

量，保健品的营养价值等。

在传统专业市场中，对于搜寻品，会摆放在摊位上，买者

可以直接接触到，因而比较容易了解商品的质量。然而，在电

子拍卖市场中，商品大都暂时放在仓库，商品的数量、包装、大

小尺寸、颜色等基本信息都通过显示屏显示给买者看，有时也

通过样品展示给买者看。这样便使信息流和物流相分离，一

方面节省了大量的搬运等劳动，节约了流通成本；另一方面也

给买者带来了新的问题。通过显示屏，顾客只能看到商品的

颜色、形状等特征，对于气味、湿度等其它属性无法了解，因而

无法全面地判断产品的质量。通过样品来看，买者也无法判

断仓库中的商品质量和样品的质量是否一致。而卖者对自己

产品信息的了解多于买者，即两者之间掌握的产品质量信息

不对称，会导致“柠檬问题”。

（二）交易主体的因素

电子拍卖市场为广大企业和个人提供了便捷、高效的交

易平台，扩展了信息交流的渠道，但是信息不对称产生的原因

是人们的机会主义倾向，即许多人为了实现自身利益的最大

化，隐瞒了自己所知道的信息。由于电子拍卖市场的发展还

不成熟，许多卖者抱着与买者作尝试性交易的心理，往往会采

取欺骗的策略，存在着隐瞒真实信息的可能性。另外，由于我

国诚信体系还不完善，买者很难在短时间内全面了解卖者的

身份以及信用档案等信息，从而增加了卖者隐瞒信息，采用欺

骗策略的可能性。

（三）市场管理部门的因素

在电子拍卖市场中，市场的管理部门的收入主要来自拍

卖服务的提成，拍卖的产品数额越大，交易越红火，市场管理

部门的盈利就越多。因此，市场管理部门为了吸引更多的交

易主体加入，就需要给买卖双方提供一个高效快捷、公平公正

的平台；但是，信息不对称所带来的“柠檬问题”将会影响市场

的声誉，最终也会影响到市场的效益。在市场中，由于信息不

对称，买者购买商品的质量存在着不确定性，这种不确定性的

概率可以通过统计卖者交易的历史数据推断出来。这样，市

场管理部门如果对卖者建立长期有价值的诚信档案备案，将

会对买者规避风险和做出正确决策提供很大的帮助。目前，

由于电子拍卖这种交易方式在我国许多地方才刚刚开始实

行，交易的主体还不稳定，还难以对卖者的诚信档案备案，因

此，要彻底解决“柠檬问题”还存在较大的困难。

四、电子拍卖市场中解决“柠檬问题”的对

策建议

通过上面对电子拍卖市场中“柠檬问题”的分析，结合传

统专业市场中解决该问题的方法和电子拍卖市场的自身特

点，笔者从产品、卖者、买者以及市场管理部门几个方面着手，

提出以下对策建议。

（一）从产品的角度

电子拍卖市场中被拍卖的产品目前主要是搜寻品，但是
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在拍卖的过程中，产品的全部信息不能在短时间内全部展现

给买者，这样就有可能使搜寻品变成了经验品。因此，如何实

现良品和次品的区分成为解决“柠檬问题”的关键所在。

（二）从卖者来说，可以传播“正的”信号［3］

提高产品和配套服务的质量，对低质量产品承诺可以退

货，实行品牌化销售策略，这些都是在发布“正的”信号，达到

区分高质量产品与低质量产品的目的。该策略成功的关键

是：要么使低质量产品的卖者无法提供类似信息，要么使其制

造类似信号的成本大大高于高质量产品的卖者制造信号的成

本。当然，高质量产品的卖者制造“正的”市场信号增加的成

本，最终还是由买者来承担，高质量产品和低质量的价格差可

以看作是买者搜寻高质量产品的成本。

（三）从买者来说，可以与卖者达成不完备合同

根据哈特等人的研究，不完备合同是指：双方缔结的合同

是不完全的，就是说合同中包含缺口和遗漏条款，具体来讲，

合同可能会提及某些情况下双方的责任，而对一些情况下的

责任只作粗略或模棱两可的规定［8］。这里应用不完备合同，

是因为在两者交易时，存在投机心理，卖者可能会随着交易的

延续，降低产品或服务的质量。要制约这种行为，买者不可能

对交易的细节作一一规定，也不可能对每次交易的产品都作

检查，因而就需要不完备合同。买卖双方可不用在合同中指

出对产品的详细具体的要求，只需明确一点，就是对高质量产

品或服务的回报是交易的继续。这样，一旦发现低质量产品

的存在，合同立即终止。因为高质量产品的回报是交易的继

续，这对买卖双方都有利，因而这种机制便制约了买卖双方的

行为，迫使他们按照自己的责任执行。

（四）市场管理部门担当质量评估和信息中介

市场管理部门为了使市场更有序地发展，应抵制低质量

产品或者假冒产品的进入，他们应当更多地充当质量评估中

介的角色。质量评估中介的介入，会增加一部分交易成本，但

是产品的质量经过电子拍卖市场的检验认定，可以提高市场

中商品质量的可信度，减少事后发生纠纷而造成的交易执行

和监督的成本，使得交易效率大大提高。

市场管理部门还应当担当起信息中介的作用。市场管理

部门为了保证交易的公平公正，应当以第三方的角色帮助处

于信息劣势的买者，为他们提供有用的信息，例如建立卖方交

易的历史档案和信用纪录等，这样可以为买方决策提供有力

的支持。同时，市场管理部门应当制定好科学合理的市场机

制及监督机制，制定完善的法律法规，维持市场秩序，确保市

场的正常运行。
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