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研究成果の概要（和文）：本研究では、顧客が戦略的に振舞う状況において、企業の最適方策を、価格設定、サービス
提供方法の面から検討した。具体的には以下の３つの問題を扱った。
第1の問題では、バーゲンセールを期待する戦略的顧客に対して安売りを避けて期待利益を最大化するための動的価格
設定方法を考案した。第2に、潜在的競合他社に直面する特許保持者にとっての、最適なライセンス料設定方法を開発
した。第3に、なるべく待ち時間を減らそうと行動する顧客に対して、サービス優先権を設定することによりシステム
全体の混雑緩和を計る方法を開発した。

研究成果の概要（英文）：This study focuses on the product/service provision and pricing when the 
customers behave strategically. More specifically, we consider the following three problems.
The first problem deals with a dynamic pricing method that maximizes the expected profit of a seller in 
the presence of strategic consumers who try the exploit bargain sales. In the second problem we consider 
a patent holder facing a potential rival and develop an optimal licensing scheme. In the third problem, 
we develop a method to alleviate congestion of the system as a whole by allocating priority to 
self-motivated customers

研究分野： 複合新領域
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１．研究開始当初の背景 
戦略的顧客に関する問題背景として、以下の
2 点に注目した。 
 
(1) 近年、顧客はネット上などから様々な商
品情報を得ており、企業の商品価格やサービ
スの設定などに対して、戦略的に行動するよ
うになっている。具体的には、顧客は型落ち
の電化製品がどのくらい安くなるかを知っ
ており、バーゲンセールを待って買うという
ような行動に出ることがある。多くの顧客が
このような戦略的行動をとると、企業は適切
な利益を上げることができない。戦略的顧客
の問題は、従来から研究されてきたレベニュ
ーマネジメントの枠組みでは考えられてこ
なかった。 
 
(2) 輸送業界や娯楽産業などのサービス業界
において、サービス品質の重要な要素として、
サービス提供の迅速さがある。混雑を伴うサ
ービス・システムにおいて、顧客は自分自身
の遅れを短くするように戦略的に振舞う。こ
のように自分自身のことしか考えていない
戦略的顧客の利己的な行動は、システム全体
の混雑状況を悪化させることがある。 
 
 
２．研究の目的 
本本研究の目的は、上記の研究開始当初の背
景 2 点に対応して、以下のようにまとめられ
る。 
 
(1) 戦略的な行動をとる顧客に対応するため
の、企業の最適価格設定方策を提案する。こ
の価格設定により、企業が適切な利益を確保
できるだけでなく、顧客も満足のいく商品・
サービスを受けることができる。より具体的
には、通常の商品の価格設定と、知的財産で
あるライセンスの料金設定の２つの場合に
ついて分析する。 
 
(2) 混雑を伴うサービス・システムにおいて、
利己的に、戦略的に振舞う顧客らに対して、
サービスを優先的に受けるための権利を配
布すると、顧客の行動が変化する。優先権を
適切に配布することにより、サービス・シス
テム全体の混雑を緩和し、結果として顧客全
体の効用を高めるための方策を提案する。 
 
 
３．研究の方法 
本研究では、戦略的顧客に対する企業の方

策を提案する。関連分野としては、収益管理
と価格設定があるが、本研究代表者はそれら
の分野ですでに実績を積んでおり、これらの
研究を下地として、戦略的顧客の問題のモデ
ル化と分析を進めた。 
定性的分析の方法は、主にゲーム論的アプ

ローチをもとにした均衡分析となる。より具
体的には、戦略的顧客に対する企業の問題を

展開型ゲームとして定式化し、この展開型ゲ
ームの部分ゲーム完全均衡解を定義する。そ
の解についての定性的分析を進め、可能であ
れば、解を閉形式で与える。 
定量的分析のために、均衡モデルを計算機

上に実装する。今までの均衡モデル研究の経
験からして、記号処理と数値計算の双方に対
応できる Mathematica が本研究でも有用で
あることが解っており、実装のためのプログ
ラミングには、Mathematica を用いる。モデ
ル挙動の解析だけではなく、理論的結果を数
値的に検証するためにも、プログラミングが
重要な役割を果たしている。 
さらに、モデルの現実への適用性と、結果

の経営上の意味を検証した。 
 
 
４．研究成果 
本研究で得られた研究成果は以下の通り

である。 
 
(1) 戦略的顧客に対するディジタル商品の動

的価格設定方法 
電子書籍などのディジタル商品は、生産変

動費用がゼロであり、供給量に関する制約も
ない。しかし新製品は少しずつ新鮮さを失い、
時間と共に商品価格が下がる。ディジタル商
品に対して低い留保価値しか持たない顧客
は、戦略的に商品が安くなってから買うこと
を考える。このような商品の売り手が、利潤
最大化のために、いかに商品価格を設定すべ
きかを分析した。 
やや似た問題としては、 Horner and 

Samuelson（Journal of Political Economy, 
2011, 119, 379－425）が一つの商品を多数
の潜在的顧客に売る問題を解析的に分析し
ている。非常に興味深い解析方法を展開して
いるが、この設定では、商品供給量が１とい
うことなで、絵画のような美術品にしか当て
はまらず、モデルが限定的にしか適用できな
い。本研究では、ディジタル商品で供給量に
制限がないという設定において、解析的に動
的最適価格を導出した。 
 
(2) 潜在的競合他社への最適ライセンス供与

方策 
特許保持者が、潜在的競合他社に直面して

いるとしよう。ライセンス供与という観点か
らすると、この潜在的競合他社が戦略的な顧
客ということになる。潜在的競合他社にライ
センス供与しない場合、潜在的競合他社が代
替技術を自己開発して市場参入しているか
もしれない。どうせ競合他社が市場参入して、
競争状態になるのであれば、競合他社にライ
センス供与して、ライセンス料を得た方が良
い。潜在的競合他社が市場参入してこない場
合にライセンス供与すると、競争しなければ
ならないので商品市場からの利益は減るが、
ライセンス料がその利益減少分を補って余
るかもしれない。 



本研究では、ライセンス料の形態として二
部価格（固定費とロイヤルティ/商品）を考
える。潜在的競合他社に対する二部価格ライ
センシングは、自然な設定であるにもかかわ
らず、本研究まで分析されてこなかった。そ
の点で、本研究の新規性がある。 
競合他社が参入した場合は、差別化された

商品のクールノー複占競争が起るものとす
る。需要は、分析を単純化するために、線形
需要を想定する。この設定のもとでは、特殊
な場合を除き、特許保持者はライセンスを競
合他社へ供与する方が良いことを示した。パ
テントが弱い場合は、特許保持者は固定費な
しライセンス契約を提示する。また、特別な
場合を除き、固定費のみのライセンス契約は
最適とはならないことを理論的に示した。こ
れらの理論結果は、過去の実証研究と整合的
なものとなっている。 
さらに、最適ロイヤルティ率と最適固定費

は、競合他社が技術開発に必要な費用（パテ
ントの強さ）に関して、非減少関数となるこ
とが解った。この最後の点は極めて直観的な
結果と言えるが、解析的に示すことができた。 
本研究から派生した研究として、潜在的競

合他社に対するライセンシング料形態とし
て、二部価格ではなく、完全固定費方式また
は完全ロイヤルティ方式の場合の研究も別
途行っている。 
 
(3) 優先権配布による混雑緩和方策 
混雑を伴うサービス・システムにおいて、

自己の待ち時間を短くしようと戦略的に行
動する利己的な顧客を考える。具体的には、
遊園地のような娯楽施設を考える。この設定
で、サービス利用の優先権を顧客に与えるこ
とが、施設の混雑状況にどのような影響を与
えるかを検討する。 
優先権が顧客行動へ与える影響だけに焦

点をしぼるために、施設を回る順番や施設を
回るためにかかる時間などは無視して、単純
化・定型化されたモデルを考える。また。そ
れぞれの施設での待ち時間は、優先権付の待
ち行列理論で頻繁に使われる「ノンブリエン
プティブ優先権付 M/M/1」公式で与えられる
ものとする。 
一般に、優先権の付与は、顧客が非斉一的

なときに有効な手段であると考えられてい
る。しかし、本研究では、顧客が完全に斉一
的であったとしても、優先権を適切に付与す
ることにより、システム全体の混雑を緩和し
て、顧客全体の効用を上げることができるこ
とを示した。地味ではあるが、重要な理論的
な結果としては、顧客の均衡戦略の存在を証
明した。 
さらに、ゲーム論的均衡は複数存在するこ

とがあることを数値的に示した。複数の均衡
が存在する現象は、個々人が他の多くに従う
時に起りやすい。これは、「Follow the crowd」
現 象  (Hassin and Haviv, Operations 
Research 45, 966－973, 1997）として知ら

れており、同様の現象が本研究でも起きてい
る。誰でも混雑は避けたいので、混雑現象は、
「Avoid the crowd」現象として特徴付けら
れる。しかし、優先権の使用に関しては、顧
客は「Follow the crowd」的な行動をとるこ
とになる。 
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