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双渠道供应链中制造商与零售商的服务合作定价策略
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摘要 在双渠道供应链中，为缓解渠道冲突，提高服务效率，制造商选择将电子渠道的服务交

由零售商完成．在对称信息的框架下，建立了双渠道供应链中制造商电子渠道与零售商服务合作的

Stackelberg和Bertrand博弈模型．发现渠道价格和需求受制造商在电子渠道的边际服务成本和零

售商在电子渠道的边际服务成本影响；制造商在电子渠道的服务成本与零售渠道的定价正相关．当

零售渠道服务水平高于电子渠道服务水平时，零售商的服务成本与电子渠道的定价正相关．Stack-

elberg竞争下制造商电子渠道和零售渠道价格均小于Bertrand竞争情形．制造商总是偏好作价

格的领导者．利用算例分析了市场批发价格、渠道服务水平等对零售商选择Stackelberg竞争或

Bertrand竞争偏好的影响．
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Service cooperation pricing strategy between manufacturers and

retailers in dual-channel supply chain
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Abstract In dual-channel supply chain，in order to avoid channel conflict and improve service efficiency,

manufacturers outsource electronic channels’service to retailers．In the symmetric-information frame-

work，the service-cooperation Stackelberg and Bertrand models between electronic channels and retailers

in dual-channel supply chain are proposed．It shows that manufacturers and retailers’m盯百nal service

cost in electronic channels have great effect on the channels’demand and pricing decision．Manufacturers’

service cost in electronic channels is positively associated with the retails channels’pricing．If the service

quality of retall channels is higher than that of electronic channels．the service cost of retail channels iS

positively associated with the electronic channels’price．T11e price of both channels under Stackelberg corn-

petition is lower than that of Bertrand competition．Manufacturers always prefer the leadership of pricing．

By numerical examples，retailers’choosing between Stackelberg competition and Bertrand competition is

discussed，which is affected by the wholesale price and channels’service level．

Keywords dual channels；supply chain；service cooperation；pricing

1引言

在电子商务时代，电子渠道已经成为一种重要的零售渠道【1】．近年来，传统渠道和电子渠道相结合的双

渠道成为许多品牌制造商的主要零售方式．例如，原来采用传统渠道的IBM、Kodak、Nike、Apple等建立了

电子渠道【2】，而以电子渠道为主的企业也开始通过传统渠道进行销售[3-41．与此相对应的是，越来越多的顾

客愿意在具备电子渠道和零售渠道的双渠道供应链中购物f5】．对—个给定的商品，消费者是否购买由两个因

素决定：价格和服务，而后者非常重要【6】．双渠道供应链中电子渠道和零售渠道用提供给客户的服务来提升
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实际需求，—般而言，这样的服务包括送货、退换货、维护、保修、售后支持、定期更新和其他的能增加顾客

知觉产品价值的服务等[71．电子渠道和零售渠道提供服务的不同会影响消费者的选择，实证表明服务已经成

为影响消费者渠道选择的—个重要因素【8】．

目前，国内外关于双渠道供应链服务的研究按服务提供方划分，大致可分为三类，其一为对电子渠道服

务的研究，特别是电子渠道的送货服务，如Lin[9]用仿真方法研究了电子渠道的送货策略，发现送货时间窗对

顾客服务和成本影响很大；Robuste[10】等建立了送货时间窗对送货效率影响的模型，发现容萤的增加将增强

时间窗的影响；Hsu[11】讨论最优送货周期，以寻求送货成本和顾客服务之间的平衡．除了送货服务外，对电

子渠道其他的服务项目，如退货、售后支持等很少涉及．其二为对零售渠道服务的研究，如Dumrongsiri[6J利

用数值方法，发现增加零售商的服务水平将提高制造商的收益，顾客的服务敏感度变化越大，对制造商和零

售商双方均有利；Mukhopadhyay[12】在零售商的增值服务成本信息未知时分析了增值服务和渠道定价之间

的函数关系．以上文献只涉及了双渠道供应链中单一渠道提供服务的情形，没有考虑渠道间服务的相互影响．

其三是对实践中较为常见的电子渠道和零售渠道同时提供服务的研究，如Yrjola[13】对服务替换策略的成本

作了估计，结果显示混合结构能逐渐地提升传统渠道到电子渠道的转化；Kaya[14】得出制造商和零售商在双

渠道供应链中提供的服务水平高于单一渠道的情形．这里服务不再局限于某一具体的服务项目，如送货、保

修等，研究的范围也拓展到了渠道双方．

已有双渠道供应链服务的研究中，电子渠道服务只由制造商提供，与零售商无关[9-14]，在这种情况下，由

于制造商管理下的电子渠道也是零售渠道的有力竞争者，因此会带来渠道冲突[is-lq．由于零售商具有直接

面对顾客、服务成本较低的天然优势，相对于零售商，制造商在电子渠道的服务处于劣势【6|，如果制造商将电

子渠道的服务交由零售商来完成，显然效率更高，此时零售商能从电子渠道获得服务收益．鉴于此，为缓解渠

道冲突，提高消费者满意度，拟对制造商的电子渠道服务与零售商合作进行研究，并为企业相关决策提供理

论指导．

2问题描述与模型

2．1问题描述与假设

本文考虑单一产品具备电子渠道和零售渠道，只含有一个制造商和—个零售商的供应链系统．制造商建

立了电子渠道，零售商经营零售渠道，双方为独立的实体，在价格和服务方面进行竞争．如果实力雄厚的制造

商居于领导地位，制造商和零售商之间进行Stackelberg竞争，如拥有电子渠道(矾聊．bgyc．com)的宝钢益昌
公司与其核心零售商的博弈．当制造商和零售商的地位相等时，制造商和零售商之间进行Bertrand竞争，如

拥有电子渠道的全球最大的运动鞋品牌制造商Nike与全球最大的零售企业Wal·Mart的博弈．制造商把低

效率的电子渠道服务功能剥离，交由零售商来完成，以提高电子渠道服务效率，实现制造商电子渠道与零售

商的服务合作．

模型符号：al为渠道i的潜在市场规模(i=1代表电子渠道，i=2代表零售渠道)，它描述的是当价格

为零且没有服务提供时的需求，显然ai>o；bl为市场需求对价格的弹性系数；b2为市场需求对服务水平的

弹性系数；卢l为市场需求对价格水平差异的转移系数；侥为市场需求对服务水平差异的转移系数；71"l为制

造商的收益；7r2为零售商的收益；dl为电子渠道的需求；d2为零售渠道的需求；p1为电子渠道的商品价格；

P2为零售渠道的商品价格；伽为制造商的批发价格；C1为制造商电子渠道销售产品的单位成本；c2为制造商

产品的单位生产成本；sl为电子渠道提供给顾客的服务水平；82为零售渠道提供给顾客的服务水平．模型假

设：

假设1制造商的批发价格由长期合同价格或市场价格决定，为模型的外生变量o，

假设2制造商和零售商是理性的，双方的所有信息均为共同知识；

假设3 bi>成>0，i=1，2，即渠道价格对渠道需求的影响大于渠道间价格水平差异的影响；渠道服务

水平对渠道需求的影响大于渠道问服务水平差异的影响；

假设4与文献f71相同，假设服务水平8i的成本为c(si)=篮2，啦>0，i=1，2．相同的服务水平时，由
于零售商具有贴近顾客的优势，零售商的服务成本较低，即叩2<，71；

假设5零售商完成电子渠道的服务s1，制造商按电子渠道定单数量支付给零售商相应服务报酬C(S1)dl；

当电子渠道的服务水平为s。时，零售商的服务成本为c+81)=盟2，服务收益为《1=(c(s1)一c+(s-))dt；
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假设6曼旦(兰Osl正为制造商在电子渠道的边际服务成本，曼与掣为零售商在电子渠道的边际服务成本，满足
掣>≮警．
2．2模型建立

在双渠道供应链中，电子渠道和零售渠道在服务水平和价格上竞争，采用文献[18]的需求函数形式．

电子渠道需求：

dl=al—blpl十b2sl+81∽一P1)+屁(s1—82) (1)

零售渠道需求：

d2=62一blp2-4-b2s2+E1(pl—p2)+仍(s2一s1) (2)

制造商将电子渠道的服务交由零售商完成，制造商的收益包括电子渠道销售收益和批发收益，零售商的

收益包括零售渠道的销售收益和从电子渠道获得的服务收益．由此，可得制造商、零售商双方的收益函数为

制造商收益：

7fl=01一c—c(s1))dl+(叫一c)d2 (3)

零售商收益：

7r2=溉一W—c(s2))d2+(C(S1)一c。(s1))dl (4)

两个渠道总收益：

7r=vi—c—c’(s1))dl+溉一c—c(s2))d2 (5)

3 Stackelberg竞争下的双渠道供应链服务合作定价策略

在双渠道供应链中，如果制造商的实力较强，居于领导地位，制造商和零售商之间进行Stackelberg博弈．

制造商就电子渠道的服务和零售商进行合作，此时批发价格保持不变，Stackelberg博弈的顺序为：制造商首

先选择电子渠道价格Pl使其收益丌1最大，根据制造商制定的P1，零售商选择零售渠道价格P2，使其收益71"2

最大，由此可得命题1．

命题1批发价格外生的双渠道供应链中，如果制造商和零售商之间存在Stackelberg竞争，则最优价格

策略∽’，硝’)为 ∥=缝篙著籍铲 (6)

．矿一Bls2-4-B2sl+B3s；+B482+B5+岛 ，7、

塌2—1面再丽百毳预i啊r—
lr，)

其中：

A1=一p}啦+2m卢}+4b1叩131+2yib}，
As=2岛皮+4bl庞+4bib2+4plb2，

As=所叼2 4-b131叩2，

A4=2卢1b2—281侥一4bl屁，

A5=4blal+4fllal+4cb2 4-6／31Cbl 4-2ilia2+4卢}伽4-4／31Wbl，

B1=261叩1卢}一861p}叩2+6b2r／1／31—3卢}772—4蹭p1，72+4／93r]1，

B2=4所62—12bl／91阮一2所仍一8堵阮4-4bl俄62，

Ba=12砰卢1啦4-3所啦4-4r／2b{-4-llb,‰，
B4=2p}仍+8磅62+16b脶b2+6p弘2+12bi侥如+8bi如，
B5=24历wb2 4-6所Cbl+8伽p}+16blpla2 4-24b1所w，

风=4blplal-4-4卢1c6i 4-8wb3+8a2b}4-6所口2+4f112a1．

根据命题1，令C1=46262+46；愚+861plb2+6b1尻如+3钟62+钟岛，当习挚≥葡啊再≤≮羽
时，可得号磬≤0，以下推论成立．

推论1 当翌掣≥面和耳矗裔干万手w时，零售渠道的需求露。随零售渠道服务水平82的提高而减
少．
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． 推论l说明：当零售商在零售渠道的边际服务成本曼尘On2尘较高时，随着零售渠道服务水平82提高，有

譬=瓦碍再毫卷锈翩>o成立，其中：Q=24b阳lr／2+22b1所啦+6所卵2+8172b3，岛=86}62+
8b,2&+16ba／3ab2+1261pI危+6132b2+2所仍．此时零售价格西‘增加对渠道需求的抑制作用超过了渠道服
务水平82提高对需求的促进作用，渠道需求《’减少．因此，当零售渠道的边际服务成本较高时，单纯提高
渠道服务水平82并不能增加渠道需求d；。．

4 Bertrand竞争下的双渠道供应链服务合作定价策略

在双渠道供应链中，当制造商和零售商的地位相等时，制造商和零售商进行Bertrand博弈，双方独立进

行价格决策．制造商就电子渠道的服务和零售商进行合作，此时批发价格保持不变，Bertrand博弈的顺序为：

制造商从自身利益丌1最大化出发决定自己的电子渠道零售价格p1；在未知P1的情况下，零售商决定自己的

零售价格／)2，来最大化自己的收益71"2，由此可得命题2．

命题2批发价格外生的双渠道供应链中，如果制造商和零售商之间存在Bertrand竞争，则最优价格策

略0B．，p箩’)为：

∥。=盟杀希蒜高坐 (8)

∥=堕锦舞臻希堡 (9)

其中：

Da=3p}叩l一卢}772+2叩1b2+4卵161p1，
D2=2伤风+4b2／31+422bl+4b2b1，

D3=历r／2bl+所啦，

D4=-4．侥bl+2b2／31—2卢2卢1，

D5=4cbi+6埘卢}+4albl+281a2+6f，lWbl+4alpl+4cblpl，
E1=3叼1blpl—2／01"q2b1—2p和72+3卢}叩1，
212=-4／32b,+2b2／31—2阮p1，

E3=4卢1，7261+2所仡+2r／2b2，
局=2庞p1+4b2pI+4／32bl+4b2b1，

‘

岛=4bla2+2alpl+4卢1a2+6wZ}+2cblpl+4wb}+8／，lWbl．

由命题2，当必Os2≥塾鱼鱼号象篝叠鬻书擎出—红时，．--f得髻}≥0，此时推论2成立．
推论2当曼丛Os型2 ≥塾鱼堕号篙棼等笨篙拿血二如时，零售商从电子渠道处获得的服务收益《1=

(c(s1)一c+(S1))dl是零售渠道服务水平82的增函数．

当零售商在零售渠道的边际服务成本旦!O垫s上较高时，随着零售渠道服务水平82的提高，零售渠道因服u
务成本压力竞争优势变弱，电子渠道的需求d-增加，由于电子渠道的服务水平81保持不变，因此零售商从

电子渠道处获得的服务收益《1=(C(81)一c+(81))dl增加．

5不同竞争结构下的双渠道供应链服务合作定价策略比较

综合命题1，2，可得到当制造商选择将电子渠道服务和零售商进行合作时，在Stackelberg或Bertrand

竞争结构中均成立的结论1至结论5．

结论1在双渠道供应链中，制造商电子渠道的价格与其提供的服务水平8·正相关，零售渠道的零售价

格与其提供的服务水平82正相关．

证明由命题1，在Stackelberg竞争的双渠道供应链中有：

竖081=垫生型出坠滏嵩筹铲监塑喇 (10)～2—————————习两耳丽石干雨_——————一 【1UJ

注意到bt>展，i：1，2，啦<叩1成立，有譬>0．
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其中：
G1=24磅p1叩2+22b1伽+6p}，72+8叼26}，
G2=8b2b2+8暗伤+16bl卢lb2+1261卢1侥+6p弘2+2p}伪．

由命题2，在Bertrand竞争的双渠道供应链中有：

却尹。8bit／ISiSl+4叩lSlb；+6玳slp}+2／31阮一2j3细2sl+4bib2-4-4b1卢2+4卢1b2、n面2————————■币万辅万再而玎——————一户u，
普Os=墼坠堕坐锩鬻纂高盟丝盟丝>。，———二=一=—————————————————————————————●———●●——————=———————————●—。——‘———————————‘—————————一 ，U．

2 2(3p}+46}+861p1)
’1

综上，结论1得证．

结论1说明：渠道服务的改善会给制造商或零售商增加成本压力，相应的渠道价格也随之提高，最终是

消费者为之买单．因此，并无消费者可以免费享受的服务，即使是两个渠道的服务处于竞争之中．

结论2在双渠道供应链中，电子渠道的服务水平Sl对制造商电子渠道价格的影响大于零售渠道价格，

零售渠道的服务水平82对零售渠道价格的影响大于电子渠道价格。

证明由命题1，在Stackelberg竞争的双渠道供应链中有：

a∽’一p耋+)
081

a◇f’一p耋‘)
Os2

其中：

砸下再H币is再1-砑k H砸2再面>。，8(26；+461p1+p})(61+卢1)7
u’

砸再再币J,s再2+丽J2丽而<。，8(26{+461p1+p})(6l+芦1)、。’

风=12bv3孙+126{叩1伪+8晴pl，72+2卢}，72+8叼1磅，
凰=16b21j32+6fi282+24blfl,p2+12b1卢lb2+4p21b2+8b{b2，
J1=一20b12p,m一14blil2772—2p}啦一8啦碍，
J2=一8b；b2一166i鲍一1261p162—24bd31f12—2fl}b2—6p}屁．

由命题2，在Bertrand竞争的双渠道供应链中有：T00雩"-pg")=麴业2(筹3fl挚2b >。
as】 】+ 】)

。”

apf+一p参+) 一2卢1叩2s2—4侥一2b2—2叩2s2bl·----·-二二-——-—---—-—-—--一=一0s= 2(3p1+2b1)
<0

(12)

(13)

综上，结论2得证．

当电子渠道的服务水平81降低时，从结论1可知，电子渠道的价格会下降，此时如果零售商也采用降价

策略进行竞争，则零售渠道降价的幅度要比电子渠道小．当零售商决定提高服务水平82时，从结论1可知，

零售渠道的价格会增加，此时如果制造商也采用提价策略，则电子渠道提价的幅度要小于零售渠道．

结论3制造商在电子渠道的服务成本越高，电子渠道和零售渠道的定价越高．

证明由命题1，可得

筹=甓4(2b鞴；4b黯簪独a卵】 + 1臼】+口})
一。’

丽orf"=嚣等4blp群1藉筠独却1 8(2醒+ +p})(6l+p1)一一

筹=等2(4b黼2 8b貉鬻≥。a卵1 + 】p】+3口})
二-。

却笋’ 3s2b,B,+382s} 、n

面■2瓦碗了面历忑面石￡u．
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得证．

结论3说明：即使制造商将电子渠道服务交由具有成本优势的零售商来完成，制造商仍需采取措施降低

其电子渠道的服务成本，否则消费者得到了电子渠道服务水平提高的好处，但需面临渠道价格增加，如果消

费者是价格敏感的，则对渠道的忠诚度会受到影响．

结论4当零售渠道服务水平高于电子渠道服务水平时，零售商的服务成本越低，电子渠道和零售渠道

的定价越低．

证明由命题1，可得

却f．s16l卢1+所s≥一s21—21
丽一一4(2821一+砺瓦砑『．

一opt"：垡堕±垡鲤±!!蟹垫±!堡蟹塑二丝童二!望!兰丝二堡!!鱼a啦 s(2bi+4bl／31+p})(61+p1)

由命题2，可得
却#’ s；61p1+p12。22一s{p}
卸2—2(4b}-4-8blj3x+3所)’

却字。一2s22u21+4fllS；bl+2s22∥12～2s}61pl一2p12J21—0r／2 2———1孺再可50百1Pl了硒犷—一。zL4昕十 十J工)i)

(14)

(15)

当s2>s1时，显然上述式子符号均为正号，得证．

由于零售商具有贴近顾客的优势，通常有零售渠道服务水平高于电子渠道服务水平【61，当制造商希望在

双渠道中保持低价优势时，应该选择和具有较低服务成本的零售商合作．

当丝O㈦s2≤堑呜箫兽铲时，可得蔷s o和％}≤0，以下结论成立．
结论5当曼暑}争≤翌呜筹兽笔季；他时，电子渠道价格随零售渠道服务水平82的提高而降低．
此结论说明电子渠道价格不仅受零售渠道服务水平的影响，还受到零售渠道边际服务成本的影响．当零

售渠道具有边际服务成本低的优势时，随着服务水平sz提高，零售渠道在服务方面的优势明显，服务水平s1

保持不变的电子渠道会采用降价策略来竞争．

结论6存在一个制造商的批发价格阈值Wo，满足

1)如果W>Wo，则p}’>pf‘，p参+>p参’，如果W=Wo，则p尹+=pf‘，p字’=p爹+，如果W<Wo，则
p}’<pf。，p字。<p舅’．

2)如果埘>Wo，则砰‘<df’，孝’>d参+，如果t￡I=叫o，则dB‘=df。，d字’=d；‘，如果W<Wo，则
d尹+>d争‘，d拿’<d拿。．

其中：
n 只s}+昂81+屁si+只82+忍

“

861(bx-4-卢1)(61+2p1)
’

F1=-4’．／lblJ2—231r／lbi一所啦，

F2=462所+2阮所+4f11b2bl+4仍6lpl，
玛=p}，72+卢}，7261，

凡=262钟一4fhbill一2侥詹，

F5=4Ql卢}+2Q2p}+4／31albl+lOcb胡2+20plcbi+8c培．

证明1)令们=1t／／0+t，由命题1，2，可得

pB*_pS’=两器器兹柴％确，
∥前。=两硫筹隰等丽丽．

显然，如果tl，>W0，则p}。>p}’，谚’>p拿‘；如果W=枷o，则卯‘=西’，谚+=谚’；如果tt7<扩，则
p}’<pf’，谚’<．pF得证．

2)令tt7=tOo+t，由命题1、2和式(1)、(2)，可得
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，B· 一S ． fllblt(bl+2p1)a
i—ai"2一—(—2—b—l——+——3—D——1—)—0—3—1—+———2—b—l一)‘

d2B*_《’=面再酉bl面tj321干(bl葡+硒∥1)再(bl孺+丽2fl两1)耳面，
显然，如果W>Wo，则d#‘<砰4，谚’>霹’；如果W=Wo，则dB’=茚’，孝’=霹’；如果W<Wo，则

d}‘>df‘，d多+<《+．得证．

结论6的1)说明：当批发价格大于某一阈值伽。时，Stackelberg竞争下电子渠道和零售渠道价格均小

于Bertrand竞争情形．说明如果制造商将电子渠道服务和零售商进行合作，当零售商面临较高的市场批发价

格时，选择Stackelberg竞争能降低渠道价格，对保持双渠道的竞争优势有利．如果零售商坚持和制造商的平

等地位，则不得不以渠道价格升高为代价．结论6的2)表明：当市场批发价格较高时，与Stackelberg竞争

相比，零售商选择Bertrand竞争，零售渠道的需求较大；当市场批发价格较低时，零售商选择Stackelberg竞

争能提高渠道需求．

进一步我们考虑在这两种不同的竞争模型中，供应链成员的收益情况，有以下结论成立．

结论7如果W≠W0，则7rf。>7ff+．

证明令W=Wo+￡，由命题1，2及(3)、(4)可得

丌B*__7rlS+=一面F丽2J2万b21t币2(b预l+万Jl函)(bl酹+嚼2Jl再)2面了≤。
故丌f’一7r产’≥0，当W≠W0时，7rf’>7r产’．得证．

从此结论可知，除了W=伽。时收益相同外，其余情形总是制造商在Stackelberg竞争下的收益大于

Bertrand竞争下的收益，故制造商愿意作为先行者，和零售商进行Stackelberg竞争，制造商实力的增强有助

于制造商电子渠道服务和零售商合作的实现．

与制造商不同，零售商对Stackelberg竞争或Bertrand竞争的偏好受到市场批发价格、渠道服务水平等

的影响，下面的算例对此进行了讨论．

6算例

在双渠道供应链中，取参数al=200，a2=250，b1=5，b2=3，卢1=2，侥=1，叩1=7，叩2=3，e=4，

81=3，82=6，分析当制造商选择将电子渠道服务和零售商进行合作时，在不同的竞争结构下市场批发价格

对零售商收益的影响，可得图1．

图1 Stackelberg竞争和Bertrand竞争下零售商收益比较

从图1可知，当市场的批发价格W<WO=5．544时，丌乒’>丌萝’，零售商愿意和制造商进行Bertrand竞

争；当W>W0时，Stackelberg竞争下零售商能获利更多；当W=W0时，Stackelberg竞争和Bertrand竞争

下零售商收益相同．显然，当市场批发价格Ⅲ较低时，由结论6，制造商倾向于选择Stackelberg竞争环境，
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而零售商更倾向于进行Bertrand竞争，当批发价格超过阈值Wo时，此时零售商面临较高的成本压力，愿意

作制造商的跟随者．

保持其余参数不变，分析Stackelberg竞争下制造商电子渠道服务水平s1变动时对零售商收益的影响．

得到图2． ．

注意到图2中电子渠道的服务水平81是由零售商来保证的，当服务水平8t开始提高时，零售商的收益

与服务水平81正相关，但增加的速度逐渐放缓，当零售商的收益达到最大值后，随着服务水平81的提高，其

收益不断加速变小．这主要是由于电子渠道的服务水平81提高时，电子渠道的竞争优势逐渐增强，最终超过

零售商从电子渠道处获得的服务收益对零售渠道的积极影响，使得零售商收益不断减少．

保持其余参数不变，分析Stackelberg竞争下制造商电子渠道服务水平s1变动时对制造收益的影响．得

到图3．

制造商电子渠道服务水平5l

图2 Stackelberg竞争下81变动时的零售商收益 图3

制造商电子渠道服务水平8l

Stackelberg竞争下81变动时的制造商收益

当服务水平81从0开始提高时，制造商电子渠道服务成本增加的速度大于因电子渠道需求、价格上升

导致的收益增加速度，因此净收益不断减少，但当净收益达到某个最小负值后，制造商从服务水平81获得的

收益大于给予零售商的电子渠道服务报酬，因此收益开始净增加．故当制造商将电子渠道的服务交由零售商

来完成时，选择较高的服务水平8。比较有利，如果是只需提供比较简单的服务(81较小)制造商独立完成也

许是一个不错的选择．以上主要是针对Stackelberg竞争情形进行讨论，对Bertrand竞争环境分析，也可得

到类似结论．

7结论

在对称信息框架下，本文对双渠道供应链中电子渠道与零售商的服务合作策略进行了研究，分析了Stack-

elberg竞争和Bertrand竞争结构对制造商和零售商收益的影响．发现制造商虽然选择将电子渠道服务交给

零售商完成，双方就电子渠道服务进行合作，仍需注意降低其电子渠道的边际服务成本，同时要选择和具有

较低边际服务成本的零售商合作，才能保持双渠道的竞争优势．当零售商具有边际服务成本优势时，制造商

和零售商才能从服务水平的提高中获利．与Bertrand竞争相比，在Stackelberg竞争下双渠道供应链的渠道

价格较低．制造商总是偏好作价格的领导者，而零售商在市场批发价格较低时，会选择独立定价，而在市场批

发价格较高时，愿意作制造商定价的跟随者．当电子渠道所需服务增加时，零售商的收益会先逐渐增加，直到

电子渠道因服务增加带来的竞争力增强，超过零售商所得服务报酬的影响，零售商收益开始逐渐减少．制造

商如果要将电子渠道的服务交给零售商完成，选择—个较高的服务水平比较有利．对本文进一步的研究可以

扩展到不对称信息的框架来讨论．
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