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供应链中双重混合渠道分销的价格竞争及均衡分析
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摘　要 :分销渠道决策是企业能否将产品送达市场并获利的决定因素 ,因此 ,分销渠道一直是商家的必争之地。随

着网络及信息技术的快速发展 ,渠道之争也跃进到了虚拟分销渠道之上。本文针对制造商与零售商同时具有实体

与网络两种分销渠道的双重混合分销渠道结构模式 ,分别基于分散控制和集中控制两种情况建立博弈模型 ,研究

了制造商与零售商的价格竞争策略。最后通过数值实验分析了不同条件下制造商与零售商的均衡价格、销售量及

利润的变化趋势 ,并得出了具有启发性结论。
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1　引言

当前世界经济形势动荡不定 ,市场竞争日趋激

烈 ,企业多一条伸向消费者的销售渠道就等于为其

扩大市场份额创造了机会。因此 ,越来越多的企业

将网络渠道纳入到传统的分销渠道中构成混合分销

渠道来增加供应链的灵活性[ 1 ]。在混合渠道供应链

中 ,制造商不但作为零售商的供应商 ,同时也作为零

售商的直接竞争对手存在 ,而价格竞争往往成为制

造商与零售商争夺市场的一种主要形式。因此 ,价

格竞争及相应的定价策略问题引起了学术界的关

注。Lal and Sarvary (1996 , 1999)分析了网络分销

渠道削减价格竞争的条件 ,证明了网络渠道对价格

竞争的影响取决于所使用参数的相对重要性[2 ,3 ]。

Dewan等 (2003) 、Balakrishnan 等 (2004)分别证明

了产品顾客化、消费者在传统渠道与网络渠道之间

的转换能力对价格竞争具有显著影响[ 4 ,5 ]。Tsay和

Agrawal (2004)对比分析了制造商采用直销模式、

传统模式及混合渠道模式下制造商与零售商的销售

努力程度对价格、需求及利润的影响[ 6 ]。Chiang

(2002)研究了消费者对网络直销渠道的接受程度

(以θ表示)对制造商的渠道模式选择及各方相应利

润的影响 ;证明了存在临界值θ
∧

,当θ >θ
∧

时 ,网络

直销渠道可以作为制造商施加的一种可置信的威

胁 ,致使零售价格下降 ,进而导致销售总量增加 ,利

润增加[ 7 ]。Zettelmeyer (2000)则在消费者偏好不

确定的条件下研究了渠道之间的价格竞争问题[8 ]。

尽管以上文献研究的角度不同 ,但都得出了一个相

同的结论 :混合渠道分销能够改变市场价格 ,提高相

应企业的绩效水平。然而 Yao 和 Liu (2005)认为制

造商引入网络直销渠道并没有给其带来竞争性的价

格与收益 ,但却迫使零售商提供更有效的服务[9 ]。

Fernando等 (2008)通过价格博弈模型证明 ,混合渠

道可以作为均衡的行业结构模式存在 ,当整个市场

处于封闭状态时 ,这种均衡结构只是制造商的一种

必要的战略 ,不一定增加利润 ,但却能改善消费者的

福利 ;而当整个市场能够通过采用新的经营模式而

扩张时 ,均衡市场结构则意味着更高的利润[10 ]。

Kurata等 (2007) 通过品牌及渠道选择的价格敏感

性分析研究了混合分销渠道结构下国家品牌与地方

品牌的竞争性定价问题 ;研究指出 ,品牌忠诚度的建

立对两者都有利 ,但营销渠道决策对于国家品牌的

限制性更强[11 ]。Yue和 Liu (2006)应用斯塔克尔贝

里价格博弈模型分析了备货生产与按订单交货两种

情况下需求预测信息共享的利益[12 ]。

以上文献从不同角度分析了供应链中混合渠道

分销的价格竞争及其对企业绩效水平的影响问题并

得出了有价值的结论。但是学者们普遍没有注意到

这样一个事实 :随着市场竞争及对渠道控制权争夺

的程度不断加深 ,制造商与他们的零售商往往同时

采用混合分销渠道从而构成双重混合分销渠道供应



链来销售商品。那么在双重混合分销渠道供应链

中 ,价格竞争受哪些因素影响 ? 其表现形式如何 ?

相应的绩效水平又是如何变化 ? 这些都是目前企业

急待解决但却罕见相关研究的问题。因此 ,与以往

研究不同 ,本文针对双重混合分销渠道供应链结构

模式 ,同时通过博弈模型及数值实验对所提出的上

述问题进行分析 ;且在模型中同时应用参数来表示

厂商之间及渠道之间的差异性 ;此外 ,本文实验所选

数值具有实际背景 ,所得结论具有启发性。

2　分散控制下的价格竞争模型

国内外学者对多渠道分销的研究表明 :选择何

种分销渠道取决于一些客观条件。显然 ,不同商品

通过网络与实体两种渠道销售 ,顾客对商品价值评

价的差异性是不同的。当消费者对网络直销商品与

实体分销商品的估值有很大差异时 ,例如 ,因为实体

分销的商品可以通过人的感官有切实的接触及销售

人员现场宣传 ,所以被认为更可靠。在这种情况下 ,

为了缩短这种差异 ,网络渠道的分销商需要加大宣

传力度及从服务上下功夫 ;而对于另外一些商品 ,如

书籍、音乐 CD、影视等 ,标准化程度较高 ,两种渠道

的价值评估不会有太大差异 ,且对售后服务的要求

也不会太高 ,因此 ,厂商之间主要是价格竞争。对于

价格 ,也可根据目标顾客不同 ,将其分为价格敏感型

及非价格敏感型。例如 ,家电产品的购买者多为普

通消费者 ,但部分消费者更关注产品的功能 ,可将这

部分消费者定义为非价格敏感型人群 ;另一部分消

费者更多关注价格 ,为价格敏感型。企业在实际运

作过程中 ,针对非价格敏感型消费者进行服务差异

化 ;针对价格敏感型的消费者实行价格差别化策略。

但目前一些行业的销售渠道结构是 ,制造商与零售

商同时具有实体与网络销售渠道 ,随着网络销售的

普及 ,人们对网络与实体销售商品的评价逐渐趋同 ;

与此同时 ,一些商品的同质化趋向事实上已经相当

严重 ,这样当厂家与商家不合作时就只能进行价格

战了 (图 1) 。

图 1　基于消费者类型及渠道商品估值差异的竞争策略

2. 1　基本模型

对于价格竞争 ,国内外学者进行了广泛的研究 ,

其中 ,需求函数多采用线性 ,这里我们对 Choi

(1996) [ 13 ]所使用的线性需求函数进行了适当的修

改来分析双重混合分销渠道结构模式下制造商与零

售商之间的价格竞争。以家电行业为例 ,双重混合

分销渠道结构模式如图 2所示。

图 2　家电企业双重混合渠道分销结构模式

　　此时 ,制造商及零售商的传统零售及网络直销

渠道的需求函数分别为 :

qMr =χ - pMr +α( pRr - pMr ) +β( pMd - pMr )

(1)

qMd =χ - pMd +α( pRd - pMd ) +β( pMr - pMd )

(2)

qRr =χ - pRr +α( pMr - pRr ) +β( pRd - pRr )

(3)

qRd =χ - pRd +α( pMd - pRd ) +β( pRr - pRd )

(4)

其中 ,M ,R分别代表制造商、零售商 ; r , d 分别

代表传统零售渠道及网络直销渠道 ; qMr ( qMd )表

示制造商通过传统零售 (网络直销)渠道销售的商品

数量 ; qRr ( qRd )表示零售商通过传统零售 (网络直

销)渠道销售的商品数量 ; pMr ( pMd )表示制造商通

过传统零售 (网络直销)渠道销售商品时的价格 ;

pRr ( pRd )表示零售商通过传统零售 (网络直销)渠

道销售商品时的价格 ;χ代表潜在的市场容量 ,显

然 ,本模型中总的市场容量为 4χ;α代表站在消费者

角度看待不同经销主体的差异 ,这里指制造商与零

售商之间的差异 ;显然 ,α越小 ,差异越大 (厂商之间

的替代性越小) ,两个厂商之间的价格差异对需求有

更小的影响 ,因为厂商价格差异对需求的影响一般

小于自身价格对需求的影响 (这里的自身价格敏感

性为 1) ,所以这里取 0 <α≤1 ;β代表站在消费者

角度看待不同分销渠道的差异 ,这里指传统分销渠

道与网络分销渠道的差异 ,β越小 ,差异越大 (两个

渠道的替代性越小) ,两个渠道之间的价格差异对需

求有更小的影响 ,因为渠道的差异对需求的影响一

般小于自身价格对需求的影响 (这里的自身价格敏

感性为 1) ,所以这里取 0 <β≤1 。由此 ,相应的渠
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道利润函数为 :

ΠMr = ( pMr - c1 ) qMr (5)

ΠMd = ( pMd - c1 ) qMd (6)

ΠMR = ( w - c2 ) ( qRr + qRd ) (7)

ΠRr = ( pRr - c1 ) qRr (8)

ΠRd = ( pRd - c1 ) qRd (9)

其中 ,ΠMr ,ΜMd ,ΠMR 分别代表制造商通过品牌

专卖店、网络、零售商销售商品所获得的利润。ΠRr ,

ΠRd 分别代表零售商通过传统及网络渠道销售商品

所获得的利润。w代表制造商销售商品给零售商的

批发价格 ,因为批发价格通常为厂商之间通过长期

合同所确定 ,不经常改变 ,所以在此处假设其值给

定。在实际的经营过程中 ,随着分销渠道的扩张及

结构的稳定 ,制造商与零售商都想方设法降低成本 ,

所以成本有趋同的可能性 ;且本文研究的主要目的

是分析制造商与零售商之间的价格竞争 ,所以为了

计算的简便性 ,我们假设 c1 为制造商及零售商的网

络或实体分销总成本 ; c2 为制造商通过零售商销售

产品的总成本。在此 ,对于以上利润函数我们做如

下假设。

假设 1 :

0 < c1 < pMr ,0 < c1 < pMd ,0 < c1 < pRr ,

0 < c1 < pRd ,0 < c2 < w < pRr ,0 < c2 < w < pRd

　　显然 ,此假设保证了厂商经营的可能性。

假设 2 : c2 < c1 。因为制造商与零售商建立了

常期的业务联系 ,所以直接将商品卖给零售商比自

己经营相应单渠道的总成本要小。

根据以上假设 ,则制造商及零售商的利润函数

分别为 :

ΠM = ( pMr - c1 ) qMr + ( pMd - c1 ) qMd

+ ( w - c2 ) ( qRr + qRd ) (10)

ΠR = ( pRr - c1 ) qRr + ( pRd - c1 ) qRd (11)

假设制造商与零售商之间展开贝特兰德价格博

弈 ,即制造商与零售商同时决定他们的最优价格以

达到利润最大化。因此制造商的目标函数为 :

max
pMr , pMd

ΠM pRr , pRd = ( pMr - c1 ) [χ - pMr +

α( pRr - pMr ) +β( pMd - pMr ) ] + ( pMd - c1 )

[χ - pMd +α( pRd - pMd ) +β( pMr - pMd ) ]

+ ( w - c2 ) [2χ - pRr - pRd +α( pMr + pMd

- pRr - pRd ) ] (12)

零售商的目标函数为 :

max
pRr , pRd

ΠR pMr , pMd = ( pRr - c1 ) [χ - pRr +

α( pMr - pRr ) +β( pRd - pRr ) ] + ( pRd - c1 )

[χ - pRd +α( pMd - pRd ) +β( pRr - pRd ) ] (13)

可以证明利润函数具有以下性质。

性质 1 :利润函数的凹性。

(1) ΠM 是关于 ( pMr , pMd )的凹函数 ;

(2) ΠR 是关于 ( pRr , pRd )的凹函数。

性质 1保证了利润函数具有唯一的最大值。证

明过程如下 :

由式 (12) 、(13)可得下列一阶导数 :

5ΠM

5 pMr
=χ+ c1 +αp Rr + c1α+ wα - c2α

- 2 pMr (1 +α+β) + 2βp Md (14)

5ΠR

5 pMd
=χ+ c1 +αp Rd + c1α+ wα - c2α

- 2 pMd (1 +α+β) + 2βp Mr (15)

则可得到下列二阶导数为 :

52ΠM

5p2
Mr

= - 2 - 2α- 2β < 0 (16)

52ΠM

5p2
Md

= - 2 - 2α- 2β < 0 (17)

52ΠM

5 pMr 5 pMd
= 2β> 0 (18)

令 : H为ΠM 的海赛矩阵 ,

则 H =
- 2 - 2α- 2β 2β

2β - 2 - 2α- 2β

(19)

因为
- 2 - 2α- 2β 2β

2β - 2 - 2α- 2β

= (2 + 2α+ 4β) (2 + 2α) > 0 (20)

且 H11 = - 2 - 2α- 2β< 0 ,所以 H是负定的 ,

因此 ,ΠM 为 p Mr , pMd 的联合凹函数。

类似的 ,可以证明ΠR 是 p Rr , pRd 的联合凹函

数。

命题 1 :纳什均衡价格。通过证明可得以下最

优价格 :

　　p3
Mr =

(2 + 2α) (χ+ c1 + c1α+ wα- c2α) +α(χ+ c1 + c1α)
(2 + 2α+ 2β)2 -α2 + 4β2 - 4β(2 + 2α+ 2β)

(21)

　　p3
Md =

(2 + 2α) (χ+ c1 + c1α+ wα- c2α) +α(χ+ c1 + c1α)
(2 + 2α+ 2β)2 -α2 + 4β2 - 4β(2 + 2α+ 2β)

(22)

p 3
Rr =

2 + 3α (χ + c1 + c1α) + wα2 - c2α2

(2 + 2α+ 2β) 2 - α2 + 4β2 - 4β(2 + 2α+ 2β)

(23)
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　　p3
Rd =

2 + 3α (χ+ c1 + c1α) + wα2 - c2α2

(2 + 2α+ 2β)2 -α2 + 4β2 - 4β(2 + 2α+ 2β)
(24)

证明过程如下 :

同时令 :
5ΠM

5 pMr
= 0 (25)

5ΠM

5 pMd
= 0 (26)

5ΠR

5 pRr
= 0 (27)

5ΠR

5 pRd
= 0 (28)

可得 : (2 + 2α+ 2β) pMr - 2βp Md - αp Rr

=χ+ c1 + c1α+ wα - c2α (29)

- 2βp Mr + (2 + 2α+ 2β) pMd - αp Rd

=χ+ c1 + c1α+ wα - c2α (30)

- αp Mr + (2 + 2α+ 2β) pRr - 2βp Rd

=χ+ c1 + c1α (31)

- αp Md - 2βp Rr + (2 + 2α+ 2β) pRd

=χ+ c1 + c1α (32)

我们可将式 (29) —(32)写成以下矩阵形式 :

2 +2α+2β - 2β -α 0

- 2β 2 +2α+2β 0 -α

-α 0 2 +2α+2β - 2β

0 -α - 2β 2 +2α+2β

pMr

pMd

pRr

pRd

=

χ+ c1 + c1α+ wα- c2α

χ+ c1 + c1α+ wα- c2α

χ+ c1 + c1α

χ+ c1 + c1α

(33)

令 :

A ≡

2 +2α+2β - 2β -α 0

- 2β 2 +2α+2β 0 -α

-α 0 2 +2α+2β - 2β

0 -α - 2β 2 +2α+2β

(34)

p ≡

pMr

pMd

pRr

pRd

(35)

B ≡

χ+ c1 + c1α+ wα - c2α

χ+ c1 + c1α+ wα - c2α

χ+ c1 + c1α

χ+ c1 + c1α

(36)

因为矩阵 A 是严格对角占优矩阵且处于主对

角线上的元素全部大于 0。因此 ,矩阵 A 是非奇异

且正定的。由此可得 :

p 3
Mr 　pMd

3 　p Rr
3 　p 3

Rd = A - 1B (37)

通过解式 (37)可得出均衡解。显然 ,同时可证

明 :p 3
Mr = p 3

Md ,p 3
Rr = p 3

Rd。

2. 2　数值实验及结论

考虑一款空调通过双重混合分销渠道供应链进

行销售 ,根据模型假设并结合实际情况相关参数的

取值设定为 :χ = 5000 , c1 = 2000 , c2 = 1500 , w =

2500 。为了研究渠道差异与厂商差异对供应链节

点企业的最优价格及利润的影响 ,我们以 0. 01为初

值 ,以 0. 05为步长 ,分别增加α和β的取值范围 ,从

而得到相应的数值 ,将所得数值导入 Matlab710 得

到图 3 - 6 ,其中 , Pm , Pr 分别表示制造商与零售商

的均衡价格 ; qm , qr 分别表示制造商与零售商的混

合分销渠道的销售量。

通过对各数值实验结果进行分析可以得出以下

几点结论 :

第一 ,均衡价格、销售量及利润都不随参数β值

的变化而改变 (图 3) 。此研究结果表明 ,当制造商

与零售商同时拥有混合分销渠道时起影响作用的是

厂商的替代性 ,而非渠道的替代性 ;所以制造商与零

售商都应致力于商品品牌的建设 ,而非渠道忠诚度

的培养。然而在实际的经营过程中 ,由于对分销渠

道控制权的争夺往往导致“厂家自建渠道 ,商家自营

品牌”,这种结果不但不利于企业核心竞争力的发

挥 ,而且降低了供应链的整体实力。

图 3　分散决策下渠道差异对均衡价格

及销售量的影响

图 4　分散决策下厂商差异对均衡价格的影响
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　　第二 ,如果α值较小 ,即在零售终端 ,消费者认

为制造商与零售商有很大的差异 ,这时无论是制造

商还是零售商的渠道均衡价格都处于较高水平 ;而

当α值逐渐增大时 ,所有的渠道均衡价格都表现出

下降趋势 ,其中零售商的均衡价格的下降速度更显

著 (图 4) 。说明了如果制造商致力于渠道建设 ,与

零售商争夺对终端渠道的控制权 ,结果往往导致零

售价格不断下降 ;即制造商以降低价格作为代价 ,零

售商则以更低的零售价格进行反击。价格的降低导

致零售商的均衡销售量上升 ,制造商的均衡销售量

先上升后下降 (图 5) 。在价格与销售量的联合作用

下 ,制造商、零售商及整个供应链的最优利润都呈现

出极为缓慢地上升趋势 (图 6) ,说明销售数量上升

带来的利润增加几乎不足以弥补价格下降所带来的

利润损失。

图 5　分散决策下厂商差异对均衡销售量的影响

图 6　分散决策下厂商差异对均衡利润的影响

213　分散控制下的价格竞争 :“囚徒困境”

通过对模型结果做上述分析 ,我们基本上可以

预测 ,当制造商与零售商不断对分销渠道展开争夺

战后 ,随后的价格战则难以避免。结果制造商与零

售商的获利空间不断压缩 ,最终走入“囚徒困境”,如

图 7　双重混合渠道分销下的价格竞争 :“囚徒困境”

注 :χ= 5000 ,c1 = 2000 ,c2 = 1500 , w = 2500 ,α= 1 ,β= 011

图 7所示。图中的支付为数值实验所得到的相应利

润 ,其中当一方参与人采取“合作”策略 ,另一方参与

人采取“价格战”策略时的支付为根据数值实验所推

设。

3　集中控制下的价格竞争模型

当制造商与零售商采取短视策略 ,将焦点集中

在对渠道控制权及利益的争夺上 ,忽视或牵制了其

核心竞争能力的构建及发挥 ,导致“囚徒困境”的结

果。如何使制造商与零售商走出困境 ,提高整个供

应链的绩效水平 ,许多学者认为 ,建立新型的厂商关

系 ,从“竞争”走向“竞合”是供应链节点企业实现共

赢的必由之路。我们通过供应链中采用集中控制策

略来分析制造商与零售商的合作问题。

311　基本模型

在集中控制下 ,整个供应链的总利润函数为 :

Π =ΠM +ΠR = ( pMr - c1 ) qMr +

( pMd - c1 ) qMd + ( w - c2 ) ( qRr + qRd ) +

( pRr - c1 ) qRr + ( pRd - c1 ) qRd (38)

则整个供应链的目标函数为 :

maxΠ
p Mr , pMd , pRr , pRd

= ( pMr - c1 ) qMr +

( pMd - c1 ) qMd + ( w - c2 ) ( qRr +

qRd ) + ( pRr - c1 ) qRr + ( pRd - c1 ) qRd (39)

与分散控制下相类似 ,我们可以证明利润函数

的凹性并得到相应的均衡价格。

312　数值实验及结论

通过数值实验 ,我们同样可以得出随着渠道差

异与厂商差异的变化 ,均衡价格、销售量及利润的变

化趋势。数值实验的参数选择及实验过程与分散控

制策略下相同。通过与分散控制下进行对比分析得

到如下结论 :

第一 ,与分散决策条件下相同 ,渠道的替代性β

对均衡价格及利润均无影响。

第二 ,在集中控制条件下 ,无论代表厂商差异的

参数值α如何变化 ,制造商与零售商的均衡价格都

保持不变。其中 ,制造商的均衡价格维持在较高水

平 ;零售商的均衡价格则维持在较低的水平。说明

图 8　集中决策下厂商差异对均衡价格

及销售量的影响
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集中决策排除了厂商相互压价的情况。与此相适

应 ,制造商的均衡销售量呈明显的下降趋势 ;零售商

的均衡销售量则呈明显的上升趋势 (图 8) ;制造商

的最优利润缓慢下降 ,零售商的最优利润缓慢上升 ,

总的最优利润缓慢上升 (图 9) 。说明了在双重混合

渠道分销结构下 ,即使采取集中控制策略 ,随着制造

商与零售商之间的品牌差异缩小 ,企业利润上涨的

空间仍然有限。原因是本文中总的市场容量假设为

图 9　集中决策下厂商差异对均衡利润的影响

固定的 4χ值 ,因此当供应链节点企业在对有限的顾

客展开争夺时 ,即使采用集中控制策略 ,双重混合渠

道的作用也难以发挥。所以在实际运作过程中 ,制

造商与零售商应在进行合作的基础上 ,将双方的网

络渠道进行整合 ,即利用实体分销渠道将产品推向

市场 ,同时借助虚拟渠道独特的营销功能满足特定

顾客的需求 ,扩大市场份额 ,从而提升利润的上涨空

间。此外 ,文中假设成本固定 ,但是如果制造商能够

致力于产品创新、新技术开发 ,降低生产成本 ;同时

与零售商的销售渠道进行集成 ,从而降低销售成本 ,

使供应链在“边缘上运行”[14 ] ,那么整个供应链的利

润将会有较大幅度的提高。

4　结语

本文应用博弈模型并结合数值实验分析了双重

混合分销渠道结构模式下制造商与零售商的价格竞

争问题并得到以下结论 :在双重混合分销渠道结构

模式下 ,无论供应链采用分散控制还是集中控制策

略 ,针对实体与网络分销渠道的销售价格 ,制造商与

零售商都采用了同价策略且不同经营主体的分销价

格差异较小 ;渠道差异对厂商的决策变量及其绩效

水平都没有影响 ;随着厂商差异不断缩小 ,即使集中

控制策略排除了厂商之间相互压价的情况 ,厂商及

供应链整体利润的上涨空间都极为有限。以上研究

不但可以用于指导双重混合渠道分销企业的定价决

策 ,而且说明了制造商与零售商专注其核心竞争优

势建设 ,同时进行渠道整合及集成 ,进而扩大潜在市

场容量的重要性。因此 ,基于上述讨论的模型可以

进一步推广到扩大市场容量条件下 ,研究厂商之间

运作及利益的协调问题。
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Price Competition and Equil ibrium Analysis in Supply Chain with

Double Hybrid Distribution Channels

GUO Chun2rong , CHEN Gong2yu

(Lingnan College , Sun Yat2sen University , Guangzhou 510275 , China)

Abstract : The dist ribution channel decision is t he determinant of t he most p rofitable ways to reach t he

market . Therefore t he dist ribution channel has always been a hotly contested spot for t rade companies.

Wit h fast develop ment of network information technology t he scramble for dist ribution channel has escala2
ted into virt ual dist ribution channel . Concerning t he st ruct ure of double hybrid dist ribution channels in

which manufact ure and retailer have brick and click dist ribution channels simultaneously ,game models are

set up to st udy the price competition policy between manufact ure and retailer based on decent ralized and

cent ralized cont rol policies1 Finally by numerical experiment s ,we analyze t he variation tendency of equilib2
rium price , sales volume and profit at different conditions and reach enlightening conclusions1
Key words : double and hybrid dist ribution channels ; supply chain ; p rice competition ; equilibrium analysis ;

game model
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