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摘要: 为探讨结合网上拍卖特征的投标决策问题, 基于独立私有价值模型, 运用博弈理论从卖家的角度求解

了eBay拍卖中投标者的赢标概率和期望收入. 研究发现,早期抢标在一定程度上会削弱末尾抢标在拍卖中的影响,

在考虑投标过程的决策模型中,以非齐次泊松过程近似投标者到达过程更为合理. 当投标者以自身估值向下递减

投标达到次高投标价时,获得的期望收入最大.
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Decision-making model of bidding based on eBay
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Abstract: The bidders’ winning probability and expected income in the eBay auction are modeled and solved
within the independent private values (IPV) paradigm and game theory to study bidding strategies considering
the characteristics of online auctions from the seller’s perspective. The results show that the early bidding
which can water down the emotion of the deadline bidding for online auctions to a certain extent. It is found
that the non-homogeneous poisson process approximates the bidders’arrival process is reasonable in decision-
making model with regard to bidding procedure. Moreover, when reducing the bid to reach the second highest
one based on one’s own valuation, the bidder will acquire the largest expected income.
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1 引引引 言言言

近几年来, 随着电子商务的快速发展,网上拍卖呈现一番欣欣向荣的景致.作为世界上最大的拍卖网
站——美国易趣(eBay)公司,也在不断突破自我. 2016年, eBay在第四季度的商品交易总额创 223亿美元,
创下业绩新高,而eBay的移动平台交易量也首次超过了 100亿美元. 2016年全年, eBay的商业平台共促成
了数十亿笔交易, 总成交额达到 840亿美元, 收入 90亿美元. 而在 2017年第二季度股东报告中, eBay展
示了两个增长数据：1)活跃新卖家增加了 200万,目前 eBay在全球拥有 1.71亿买家,比 2016年同期增长
了 4%. 2)平台商品交易总额比 2016年同期增长 3%,达 205亿美元. 已有关于网上拍卖的研究主要聚焦于
拍卖价格的实证研究,鲜有结合网上拍卖的特征,对投标决策模型的深入研究.本文以 eBay网作为研究对
象,通过实证和理论结合的方式研究其投标决策模型,目的在于结合网上拍卖的特征,使网上拍卖的理论研
究更加完善,提供给投标者更多的决策指导和建议,推动 C2C交易的发展.
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对网上拍卖的实证研究,主要集中在拍卖价格影响因素、拍卖价格预测模型和实时动态网上拍卖这三
个方面,大部分研究是凭借 eBay的大数据优势. Lucking-Reiley等[1]对 eBay上硬币拍卖交易数据回归分析,
发现卖家的起拍价、信誉评级、拍卖时间和保留价(reserve price)对最终拍卖价格(winning bid)1有影响,结论
有三点: 1)拍卖时间越长会导致高的最终拍卖价格. 2)起拍价和保留价对最终拍卖价格有正效应. 3)比正面
评价要大. Depken等[2]对 eBay上 iPhone手机拍卖交易数据分析,发现成交价格(sale price)受卖家信誉影响,
而且描述拍卖品图片清晰对成交价格有正效应. Dewally等[3]对 eBay上漫画书拍卖交易数据分析,卖家信
誉、第三方认证、交易担保和信息披露对最终拍卖价格有影响.上述这些研究的区别在于研究对象的不同,
但均发现卖家信誉分数对最终拍卖价格有正效应.不过这种正效应比较小,研究的不足在于样本量偏小和
忽略了成交概率.拍卖理论指出,投标者愿意出的投标价格必然小于或等于其对被投标品的估价. 换句话说,
投标者出价的高低取决于对物品的估价,而非卖家信誉.但如果考虑同类拍卖品多个卖家的话,卖家信誉分
数很可能是一个重要的评判标准,尤其是卖家可能存在道德风险倾向时.

Wang等[4]运用函数性数据(functional data)的分析方法对 eBay上 Xbox游戏机和 Harry Potter 书籍拍卖
交易数据分析,构造了实时动态预测拍卖价格模型, 其误差率远远低于传统预测模型. Bapna等[5]对 eBay
上 1 009个随机拍卖数据分析,运用函数性数据分析方法研究网上拍卖价格的动态变化过程,发现当卖家评
级2低时价格水平和拍卖时间负相关,当卖家评级高时拍卖时间越长,价格水平越高. Anderson等[6]对 eBay
上 1 177 个拍卖数据分析, 考察卖家拍卖策略(一口价、起拍价和保留价)及其影响. 发现策略的选择取
决于卖家自身属性、拍卖品特性和卖家经验, 还考虑了卖家负面评价对其策略选择和拍卖结果的影响.
吴江华等[7]基于报童模型的框架, 分别构造了单一价格合同和基于回购合同的多属性拍卖模型. Chen
等[8]以 TAM(technology acceptance model)为基础,通过分位数回归研究 Yahoo网上拍卖,得出感知易用性对
于对网站有更优惠态度的客户来说最为重要,而感知的享受对网站态度不太乐观的客户在改善态度方面起
着更为关键的作用. Cui等[9]结合信息系统的习惯特征开发了ABHUM(Agent bidding habit and use model),从
投标者的角度,基于淘宝网研究影响投标者使用代理投标的因素,验证了代理投标的有效性和合理性. Chan
等[10]提出了一种半参数回归模型预测 eBay上的 Xbox游戏机的投标曲线的动态变化过程,并根据新到的
信息能够更新预测.

对网上拍卖的理论研究,主要集中在网上拍卖的拍卖机制、拍卖方式和投标决策这三个方面,而对投标
决策的研究一般与拍卖方式相结合.在研究最优机制方面, Chen等[11]在单物品和多物品网上拍卖下,考虑
投标者随机到达,研究卖家的最优保留值策略.冉茂盛等[12]基于定额佣金构建了一口价模型,分析了投标者
策略和研究了最优保留价和一口价. 谢安石等[13]提出了一个新的多属性网上拍卖的轨道序列模型,给出了
基于模糊粗糙集的网上拍卖决策方法. Ray等[14]针对有限的供应商提出了多属性关系保留的逆向拍卖机制,
模拟研究表明买方通过该机制和不向供应商提供激励的机制相比具有更高的效用. 关于制定何种拍卖机制
使得拍卖的期望收益最大或目标最优,其中还包括投标人数、激励定价与随机估值的研究等[15−17].

与传统拍卖方式相比,网上一口价3的拍卖方式具有明显的经济优势. Chen等[18] 研究了网上拍卖中不

同卖家的出售策略,完全耐心的卖家采用定期拍卖;很不耐烦的卖家采用一口价拍卖;最不耐烦的卖家采用
固定价格.常见的一口价拍卖方式包括固定一口价、临时一口价和持久一口价拍卖[19]. 田剑等[20] 基于独立

私有价值模型比较固定一口价和持久一口价组合拍卖中卖家期望收入,发现持久一口价的期望收入更高.
高广鑫等[21]基于投标者有限理性假设,构建了临时一口价拍卖的卖方期望模型,通过数值仿真得到比完全
理性下卖家的期望收入更多的结论. Bergemann等[22]研究第一价格密封拍卖中对称信息和不对称信息下的

贝叶斯均衡结果,发现当投标者收到其他投标者减少出价的部分信息时,其期望收入较低;当投标者确切知
道其他投标者是否估值很高时,其期望收入较高.

很多学者研究发现网上拍卖存在截止效应(deadline effects)[23−26], 也就是后来被研究验证的末尾
1最终拍卖价格是指拍卖品在拍卖结束后的最高投标价.
2卖家评级是指交易平台在一定评估周期内根据卖家服务评级(DSR)规则衡量卖家表现的综合分, eBay上是根据不良交易率(defect rate)来

衡量是否合格,国内一般以好评率作为卖家评级.
3一口价(buy it now)是指卖家提供给买家支付商品的固定价格,对拍卖品来说,一旦成交拍卖结束.
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抢标(bid snipping)4效应. 在前人的基础上, Shmueli 等[27] 运用概率论的方法设计 BARISTA(bid arivals in
stages)模型模拟投标过程,这个模型是基于末尾抢标而设计的一类三阶段非齐次泊松过程,将拍卖过程划
分为三个阶段且每个阶段的投标强度不同: 1)拍卖开始,引起投标者兴趣,投标开始. 2)中期拍卖进入缓冲
期,投标强度降低. 3)拍卖最后时刻,竞相投标.其中还发现了网上拍卖过程具有自相似性(self-similarity),并
对 eBay上实际拍卖的投标数据进行了拟合.

基于上述分析,尽管已有的网上拍卖的实证和理论研究两个方面得到很多有益的结论,然而实证研究上
过分注重价格曲线,而忽略了重要的投标过程. 理论研究上很多文献还是基于传统拍卖的投标人数假定,人
数固定或是服从泊松分布,而且大部分学者只是应用拍卖数据来验证理论,网上拍卖的特征并没有在投标
决策模型中得到体现. 本文收集 eBay的拍卖数据,分析得到投标曲线的拟合函数. 然后基于独立私有价值
模型,不同于传统的最优决策,从卖家的角度研究投标者的赢标概率、期望收入以及投标策略等问题.

2 eBay拍拍拍卖卖卖机机机制制制及及及数数数据据据分分分析析析

2.1 拍拍拍卖卖卖机机机制制制

eBay上的拍卖方式是使用代理出价(proxy bid)5的第二价格密封拍卖的变体.赢标者是最高投标者,但
他只需要支付第二高的投标价加上投标增量6. 若存在多个投标者使用代理出价,则代理以一定的投标增量
分别出价,并让出价最高的投标者保持出价第一,次高第二,以此类推. 出价相同时,越早出价的享有优先权.
与其他拍卖平台不同, eBay严格规定了拍卖时间,拍卖开始后的 1 d∼10 d,具体由卖家决定,一般取 7 d. 一
口价或拍卖或是两者混合模式由卖家决定,起拍价必须设置,而设置保留价需要收取较低比率的费用.

卖家主要支出的费用包括刊登费和成交费两个部分: 1)刊登费: 卖家在拍卖平台上发布拍卖品的信
息(图片、类别、目前状况和价格等)所需支付的费用,以起拍价收取较低比率的费用,且这个费用与拍卖时间
以及拍卖品类别有关. 2)成交费: 交易成功后卖家需要支付给拍卖平台的费用,以成交价格收取较低比率的
费用. 另外,卖家通过第三方支付平台 PayPal收款需要支付手续费,以收款金额收取较低比率的费用.

2.2 基基基于于于倒倒倒指指指数数数和和和指指指数数数模模模型型型的的的数数数据据据分分分析析析

研究对象和文献[2]相同,本文收集 eBay网站上 2017–09–15∼2017–09–25关于 iPhone手机的 200笔拍
卖交易数据,通过 Excel数据预处理和筛选将 82笔 7 d拍卖交易数据作为研究样本,数据拟合与作图由 R
软件实现. 图 1为 7 d拍卖 82笔数据的出价金额(USD)与拍卖时间(d)的散点图以及直方图.
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图 1 7天拍卖 82笔数据散点图和直方图

Fig. 1 Scatter plots and histograms of 82 data auctioned in 7 days

4末尾抢标是指网上拍卖结束前很小的时间间隔(几分钟甚至几秒钟)内投标者集聚投标，这种现象也称为“last minute bidding”.
5代理出价是投标者向系统提交其愿意支付的最高投标价,出价过程由系统代理,然后系统以一定的投标增量向上叫价,直至最高投标价.
6投标增量是代理根据当前最高投标价所在的价格区间给出的最低加价幅度, eBay设定不同的价格区间对应不同的投标增量,不是固定值.
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从图 1(a)可以看出,在拍卖开始后的 1.5 d内和拍卖的最后一天出价涌集,而在较长时间间隔的拍卖中
期,出价比较零散.图 1(b)中每一个组对应 12 h的时间间隔,纵轴表示出价的次数. 从形状分析为双峰型直
方图,出现了与末尾抢标不相伯仲的早期抢标效应.从前文的研究评述中可知,末尾抢标效应是很多学者实
证研究得出的结果,但并未提及过存在与末尾抢标类似的早期抢标现象.

从数据集中筛选出具有早期抢标的 20笔拍卖,样本记为 A.剩下的 62笔即为具有末尾抢标的拍卖,样
本记为 B.作样本 A的拍卖数据垂线图(如图 2所示),图 2(a)为起拍价大于 132的 6笔拍卖垂线图,图 2(b)
为起拍价小于 15的 14笔拍卖垂线图. 图中垂线的高度代表出价金额,颜色越深代表出价越频繁,投标竞争
越激烈. 从[0, 1]区间上的出价次数以及出价幅度来看,图 2(b)图更具有投标优势. 而且两者在[0, 1]区间上的

出价密集程度明显高于[6.5, 7]区间上. 从图 2的垂线图分析得出,在具有早期抢标效应的拍卖中,拍卖结束
时末尾抢标效应被削弱甚至不明显. 对于削弱末尾抢标效应的原因可以这样解释: 大多数投标者想以低于
市场价的价格,在拍卖结束的最后时刻,不给其他人反应的时间拍得拍卖品. 而早期抢标使得当前投标价在
拍卖前期就逼近甚至超过投标者的估值,因此降低了投标者的积极性,从而削弱了末尾抢标效应.
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图 2 拍卖数据垂线图

Fig. 2 Vertical drop line of bidding data

图 3为第 2号和第 3号拍卖品的投标曲线拟合图,从拍卖的前期和后期两个阶段的特征可以看出,第 2
号拍卖品来自样本 A,第 3号拍卖品来自样本 B.
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图 3 倒指数和指数模型拟合曲线

Fig. 3 Fitting bidding curve with inverted index model and exponential model

图 3(a)在区间[0, 1]上虽然投标者出价越来越高,竞争激烈. 但随着时间的延长,投标强度逐渐降低,进入
中期拍卖. 拍卖最后时刻,由于末尾抢标被削弱,只有零散出价. 图 3(b)在区间[0, 1]上投标者零散出价,中期
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拍卖投标强度降低. 拍卖最后时刻,由于末尾抢标效应,投标强度升高. 分别以倒指数和指数模型拟合投标
曲线,回归结果和参数估计如表 1所示,倒指数模型拟合优度为 93%,指数模型拟合优度为 89%,模型拟合
理想.

表 1 模型回归结果和参数估计

Table 1 Model regression results and parameter estimation

模型 参数 估计 T值 P值 R2

y = aeb/x
a 641.55 68.29 < 2 e− 16***

0.93
b −0.16 −19.39 < 2 e− 16***

y = cepx
c 17.72 9.08 2.73 e− 13***

0.89
p 0.41 22.72 < 2 e− 16***

注: ***表示通过了显著水平为 0.1%的检验

本节通过对 iPhone手机的网上拍卖实证分析,发现网上拍卖存在与末尾抢标效应类似且投标程度不低
于末尾抢标的早期抢标效应.研究结果表明. 在具有早期抢标效应的拍卖中,拍卖结束时末尾抢标效应被削
弱甚至不明显,原因在于早期抢标使当前投标价提前逼近甚至超过投标者的估值,降低了投标者的积极性.

3 投投投标标标者者者收收收入入入和和和到到到达达达人人人数数数分分分析析析

3.1 赢赢赢标标标概概概率率率和和和期期期望望望收收收入入入

基于独立私有价值模型(Independent Private Value Model)7研究 eBay的网上拍卖最优设计,首先给出以
下假设：1)假设拍卖品具有独立私有价值. 2)假设卖家和投标者均为风险中性的理性经济人,卖家和投标者
是完全理性的, 目的都是为了自身利益最大化. 3)假设有 n个投标者, 投标者 i对拍卖品的估值为 Xi, 每
个Xi 相互独立且在[v, v]上均匀分布,分布函数为 F (·),概率密度为 f(·). 4)假设投标者之间是非合作博弈,
且无卖家共谋(shill bidding)8行为.由于 eBay上的大部分卖家是以单物品拍卖为主,少数多物品拍卖也是划
分成多个单物品拍卖的方式,因此在前提假设下只考虑单物品拍卖.

传统的最优决策是针对某个投标者来研究的,假设该投标者对拍卖品的估值为 V ,剩余投标者的估值
看成随机变量,然后求解其赢标概率和期望收入. 本文从卖家的角度出发,将所有投标者的估值均视为随机
变量,来研究最优决策.

命命命题题题 1 基于 IPV模型的单物品拍卖,若 n个投标者的估值在[v, v]上均匀分布, d为次高估值所在价
格区间的投标增量,则每位投标者的赢标概率均为 P = 1/n,拍卖结束后拍卖品的期望支付为

E = v +
n− 1

n+ 1
(v − v) + d. (1)

估值的期望收入为

π =
v − v

n+ 1
− d. (2)

证明 每位投标者的估值大小未知,但只有估值最高的投标者才能赢得拍卖. 不妨设 n个投标者估值

的顺序统计量为X(1) 6 X(2) 6 · · · 6 X(n−1) 6 X(n),则估值为X(n)的投标者赢得拍卖,并支付X(n−1) + d

的价格,则
E[Xn−1 + d] =

w v

v
xfn−1(x)dx+ d

=
w v

v
xn(n− 1)

(
F (x))n−2(1− F (x))f(x)dx+ d

7IPV模型是假定每位投标者知道自身对拍卖品的估值,不知道其他人的估值.私有价值为其对拍卖品的最高支付且不受其他人估值信息
的影响.

8卖家共谋(SB)是卖家发起的通过自身或者与自身相关的投标者进行投标,虚假竞争,哄抬价格的欺诈行为.
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= x(n (F (x))
n−1 − (n− 1) (F (x))

n
)
∣∣∣v
v
+

r v

v
(n (F (x))

n−1 − (n− 1) (F (x))
n
)dx+ d,

又X(n−1) ∼ U [v, v],化简求得

E[Xn−1 + d] = v +
n− 1

n+ 1
(v − v) + d.

此时估值为X(n)的投标者赢得拍卖,其期望收入为自身估值的期望减去其期望支付.

π(X(n)) =E[X(n)]− E[X(n−1) + d]

=
w v

v
xn(F (x))n−1f(x)dx− E[X(n−1) + d]

= v − v − v − v

n+ 1
− n− 1

n+ 1
(v − v)− d =

v − v

n+ 1
− d.

以投标者 i为例,其赢标概率为

P =
w
X∈D

f(X)dX,

其中X = (x1, x2, . . . , xn), D = {X|xi > x1, xi > x2, . . . , xi > xn}, i = 1, 2, . . . , n.
根据微积分的相关知识得

P =
w +∞

−∞
dxi

w xi

−∞
dxn · · ·

w xi

−∞
g(x1, x2, · · · , xn)dx1

=
w +∞

−∞
f(xi)dxi

w xi

−∞
f(xn)dxn · · ·

w xi

−∞
f(x1)dx1

=
w +∞

−∞
f(xi)dxi

(w xi

−∞
f(x1)dx1

)n−1

=
w +∞

−∞
(F (xi))

n−1d(F (xi)) =
1

n
.

故可知,每位投标者的赢标概率均为1/n. 证毕.

命题 1是从卖家的角度来研究的,它阐述了在卖家眼中所有投标者赢标都是公平的. 而且可以看出,拍
卖品的期望支付为投标人数 n和投标增量 d的增函数,投标者的赢标概率为投标人数的减函数,赢标者的
期望收入为投标人数 n和投标增量 d的减函数. 从理论上也解释了投标人数越多对卖家越有利可图,而对
投标者来说,投标人数越多会导致竞争越激烈,其期望收入和赢标概率也会越小.

例 1 在 eBay上某款手机的网上拍卖中,卖家设置起拍价为 10 USD,未设置保留价. 已知该拍卖存在9
位投标者,且对该手机的估值在[100, 600]上均匀分布,投标增量为 10 USD.由命题 1可得,拍卖结束后拍卖
品的期望支付和估值最高的投标者的期望收入分别为

E = 100 +
8

10
(600− 100) + 10 = 510 USD, π =

600− 100

10
− 10 = 40 USD.

3.2 到到到达达达人人人数数数随随随机机机的的的投投投标标标策策策略略略分分分析析析

实际上参与拍卖的投标者人数并不是固定值,传统拍卖理论研究大多基于 Friedman对投标人数所作的
服从 Possion分布假定,但与传统拍卖不同,网上拍卖存在投标者随机到达,投标间隔分布不均匀和末尾抢
标等特点,而且从前文的数据分析可知,网上拍卖还存在早期抢标效应,因此假定投标人数服从 Possion分
布显然不符合网上拍卖的实际情况. 不妨将投标者的出价过程近似为其到达过程,即把每位投标者出价的
时刻近似为其随机到达的时刻.此时投标曲线即为其随机到达的密度曲线,其过程为非齐次泊松过程. 因此,
综合文献[27]的主要结论以及本文前述的对投标曲线的实证分析,可以得出以下结论.

命命命题题题 2 给定拍卖时间 t,投标者到达过程{N(t)}为非齐次泊松过程,具有早期抢标效应的网上拍卖,
其强度函数为 λ1(x) = aeb/x,其中 a > 0, b < 0, 0 6 x 6 t. 具有末尾抢标效应的网上拍卖,投标者到达的
强度函数为 λ2(x) = cepx,其中 c > 0, p > 0, 0 6 x 6 t. 则在时间间隔为 t的拍卖过程中,投标者到达人数



第 2 期 陈绍刚等: 基于 eBay的投标决策模型 207

为 n的概率为

Pr{N(t)−N(0) = n} = (mj(t)−mj(0))
ne−(mj(t)−mj(0))/n!, (3)

其中mj(t) =
r t

0
λj(s)ds, j = 1, 2.

在网上拍卖中,真实的投标者到达网站的过程是看不到的. 能够看到的是投标者出价的过程,基于这一
点才有命题 2. Pinker等[28]研究 going going gone拍卖中,用函数 λ(t) = λαe

−t/T 表示投标人数的强度,其
中 0 6 t 6 T , T 为拍卖时间, λα 为进入网站时的流量强度,虽然这个模型很好地描述了拍卖过程中新投标
者的数量下降,但还是基于 Possion分布的假定,显然是不完善的.

在前提假设成立下,显然私有估值最高的投标者赢得拍卖. 考虑投标者到达过程为非齐次泊松过程和
卖家隐藏保留价拍卖,则估值为X(n)的投标者其期望收入为

π(X(n)) =E[X(n)|X(n) ≥ r]− E[X(n−1) + d|X(n−1) + d > r]

=

∞∑
n=0

(mj(t))
n

n!
e−mj(t)

(
v − v − r

n+ 1

)
1− F (r)

−

∞∑
n=0

(mj(t))
n

n!
e−mj(t)

(
r +

n− 1

n+ 1
(v − r) + d

)
1− F (r − d)

=
v + (v − r)

(
e−mj(t) − 1

)
/mj(t)

1− F (r)
−

v + d+ 2(v − r)
(
e−mj(t) − 1

)
/mj(t)

1− F (r − d)
.

从上式来看,赢标者的期望收入与投标者估值上限 v,投标者的时变到达率mj(t),保留价 r以及投标增

量 d有关. 结合 eBay的拍卖机制,其拍卖方式是代理出价的第二价格密封拍卖的变体.赢标者是最高投标
者,但他只需要支付次高投标价加上投标增量. 且投标者提交系统代理的出价若被其余投标者所超,系统会
提示是否加价投标.故投标者的策略应为自身估值向下递减投标,当达到次高投标价时,此时获得的期望收
入最大.具体方法如下:

若当前拍卖的最高投标价为 v, 取 l =

⌊
X(n) − v

d

⌋
, 即有X(n) − ld > v, 则估值为 X(n)的投标者

以 X(n) − ld,X(n) − (l − 1)d, . . . ,X(n) − d,X(n)序列从左到右依次代理出价,由于 X(n)为最高私有估值,
故总能找到一个 0 < γ < l,且 γ ∈ N+,使得X(n) − (l− γ)d > X(n−1) > X(n) − (l− γ + 1)d成立,此时估
值为X(n)的投标者,只需支付X(n−1) + d的估值,故获得的期望收入最大.

例 2 在 eBay上某款手机的7天网上拍卖中,卖家设置起拍价为 10 USD,隐藏的保留价为 410 USD,投
标增量为 10 USD,投标者对其估值在[100, 600]上均匀分布.根据上个月该款手机拍卖历史数据分析得出,
投标者到达过程的强度函数为 λ2(x) = 20ex/2,由命题 2可得,投标者到达人数为 n的概率为

Pr{N(t)−N(0) = n} = (m2(7))
ne−m2(7)/n!,

其中m2(7) = 40(e3.5 − 1).

拍卖结束后,私有估值最高的投标者赢得该款手机,其期望收入为

π =
v + (v − r)(e−mj(t) − 1)/mj(t)

1− F (r)
− v + d+ 2(v − r)(e−mj(t) − 1)/mj(t)

1− F (r − d)
≈ 54.3 USD.

4 结结结束束束语语语

本文通过实证研究发现网上拍卖存在早期抢标效应,与已知的末尾抢标效应相比不相伯仲,而且两者在
实际的拍卖过程中会相互制约. 基于独立私有价值模型,从卖家的角度求解了网上拍卖中投标者的赢标概
率和期望收入. 与传统拍卖不同,网上拍卖存在投标者随机到达,投标间隔分布不均匀和早期及末尾抢标效
应等特点,以非齐次泊松过程近似投标者到达过程更为合理. 结合 eBay的拍卖机制,投标者若以自身估值
向下递减投标,使其达到次高投标价时,此时获得的期望收入最大.
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对早期抢标效应的提出本文是基于 iPhone的拍卖数据,由于人力和时间的限制,还未能将 eBay网站的
其他拍卖子类进行收集验证,在以后的研究中需要进一步扩大研究的样本类型,使研究结论更具有普适性.
本文的理论研究只考虑了独立私有价值模型,后续研究可以把更常见的关联和共同价值模型考虑进去. 此
外,还可以考虑将单物品单一属性拍卖扩展到多物品多属性拍卖的情形.
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