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摘 要: 针对市场需求信息不对称的双渠道供应链,考虑零售商具有公平关切心理,研究零售商的公平关切行为对

供应链各成员决策及效用的影响.通过定义制造商判断市场需求规模的阈值,以获取零售商订单中所传递的市场需

求规模信息,并得到零售商的最优订货量和制造商的最优直销量. 研究发现,阈值随零售商公平关切程度的增加呈现

递减趋势,且最终趋于常数. 数值实验结果表明,零售商的公平关切行为有利于增加自身的效用,但会损害制造商的

利润.
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Abstract: Based on the demand asymmetric information in the dual-channel supply chain, which easily stimulates supply

chain members’ fairness concern, the impact of the retailer’s fairness concern on the supply chain is studied, including

the decisions and utilities of the members. Firstly, a threshold is defined to accurately determine the market size based

on the retailer orders under considering the retailer’s fairness concern. Then, the retailer’s optimal order quantity and the

manufacturer’s optimal direct selling quantity are obtained. It is found that the threshold is decreasing as fairness increases

and it gradually becomes gentle. Numerical experiment results show that the retailer’s fairness concern benefits himself but

hurts the manufacturer.
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0 引引引 言言言

随着网络销售越来越受到人们的青睐,很多大型

制造商,如Apple、HP等,不仅为传统的零售渠道供应

产品, 也开通自己的电子渠道来直销产品, 称为双渠

道供应链系统.在该系统中, 制造商同时在自己的直

销渠道和传统的零售渠道销售产品,直销渠道将会对

零售商长期在零售市场形成的垄断地位造成威胁,形

成渠道竞争和冲突的局面,引起了零售商的公平关切

行为[1]. 同时,因为零售商直接面对零售市场,能够获

得更多的市场信息,对市场的变化和客户的波动性有

更好的了解,所以能够准确地预测市场规模. 制造商

处于供应链上游,与零售商相比在市场信息收集方面

处于劣势, 因此, 零售商与制造商之间出现了关于市

场需求信息不对称的现象[2]. 制造商开通直销渠道对

零售商造成威胁,具有公平关切的零售商往往会利用

其市场信息优势,通过其订货量向制造商传递扭曲的

市场规模信息,以便减少制造商在直销渠道的销售量,

削弱其对零售商的冲击.本文基于这种问题背景, 考

虑零售商的公平关切行为下,研究制造商如何通过零

售商的订货量识别出真实的市场规模,以确定制造商

的最优直销量、零售商的最优订货量和零售商的公平

关切行为对这些决策的影响.

研究表明, 供应链成员通常具有公平关切行

为[3-4], 且公平关切行为会影响供应链成员的决策和

供应链整体效率[3-5]. Corsten等[6-7]认为公平关切行为

对维护供应链渠道成员之间的关系有重要作用.公
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平关切行为可以促使决策者牺牲自身利益来维护渠

道公平[8]. Cui等[9]表明,当供应链成员有公平关切心

理时, 其行为与标准经济模型的预测结果有很大不

同.因此, 公平关切心理是研究供应链时不可忽视的

行为因素.在双渠道供应链中, 制造商开设直销渠道

销售产品, 引起零售商强烈的公平关切心理, 导致零

售商故意扭曲传递给制造商的订单信息,干扰制造商

的决策, 从而占据更多的市场份额. 目前, 很多学者

研究了双渠道供应链下, 信息不对称对供应链的影

响、如何共享信息以及共享信息对供应链成员效率的

影响等[2]. Ha等[10-11]研究了两条竞争的供应链之间

信息共享问题. Liu等[12]研究了双渠道中信息不对称

情形下渠道成员的生产和定价决策问题, 结果表明,

传统渠道的信息不确定性越高,得到的信息价值越大.

Yan等[13]研究了一个零售商和一个制造商组成的双

渠道中,预测信息的准确性对供应链成员的影响问题.

结果表明,电子零售商和传统零售商的利润随着预测

信息准确性的增加而增加. 在此基础上, Yan等[14]研

究了相同供应链结构中的信息共享问题,指出制造商

总能从信息共享中获利. Shang等[15]考虑了在双渠道

中具有信息优势的零售商将信息共享给两个互相竞

争的制造商问题,其中零售商与制造商签订信息共享

合同, 研究发现零售商总能从信息共享合同中受益,

且他按顺序提供合同给两个制造商比同时提供合同

给他们更加受益.虽然研究双渠道供应链下的信息共

享问题已经取得一系列成果,但以上文献均没有考虑

决策者的行为因素,只是在决策者是理性人的假设下

进行研究,目前还较少有学者考虑成员公平关切行为

下,信息不对称对双渠道供应链的决策影响问题.

本文基于以上文献成果,研究由一个制造商与一

个具有公平关切行为的零售商组成的双渠道供应链

系统,其中制造商开设了自己的直销渠道且零售商与

制造商之间关于市场需求的信息是不对称的. 假设零

售商掌握更精确的市场需求规模,本文在零售商的公

平关切行为下, 从制造商的视角出发, 研究如何通过

零售商的订货信息获取真实的市场规模信息,如何确

定制造商的最优直销量和零售商的最优订货量,并讨

论零售商的公平关切行为对这些决策策略和各成员

效用的影响.最后通过数值实验结果表明, 零售商的

公平关切行为有利于增加自身的效用,但会损害制造

商的利润.

1 模模模型型型描描描述述述

考虑一个制造商与一个公平关切的零售商组成

的供应链系统,顾客可以选择从传统零售渠道和制造

商的直销渠道中的任一渠道购买产品. 假设制造商的

生产成本和零售商的销售成本为 0,但制造商在直销

渠道销售产品会产生成本 𝑐 (这种假设能够反映零售

商比制造商在销售渠道方面具有更强的优势)[2]. 假

设产品的批发价为𝑤,令 𝑝 = 𝑎−𝑄,其中 𝑎为市场需求

规模,市场为大规模 𝑎𝐻的概率为𝜇,市场为小规模 𝑎𝐿

的概率为 1 − 𝜇. 进一步假设零售商知道准确的市场

规模, 𝑄为用于销售的产品总量, 𝑝为市场出清价格.

制造商的决策变量为直销量 𝑞𝑚, 零售商的决策变量

为订货量 𝑞𝑟. 制造商接到零售商的订货量后需要估计

出实际的市场需求规模,用 𝑎𝑗(𝑞𝑟)表示,它受零售商订

货量的影响.假设制造商设计一个阈值 𝑞𝑟,满足

𝑗(𝑞𝑟) =

⎧⎨⎩𝐻, 𝑞𝑟 > 𝑞𝑟;

𝐿, 𝑞𝑟 ⩽ 𝑞𝑟.

即当零售商的订货量 𝑞𝑟 > 𝑞𝑟时, 制造商估计实际的

市场需求为大规模;否则为小规模. 因此,制造商的效

用函数等于其利润函数,即𝑈𝑚 = Π𝑚. 零售商具有公

平关切行为,基于零售商的效用函数定义[16],有

𝑈𝑟 = Π𝑟 − 𝜆(Π𝑚 −Π𝑟). (1)

其中: Π𝑟为零售商的利润; Π𝑚为制造商的利润; 𝜆为

零售商的公平关切程度,且𝜆 ∈ [0,∞). 当Π𝑚 − Π𝑟 >

0,即制造商的利润比零售商的利润高时,因为𝜆 > 0,

零售商的效用比其利润要低;当Π𝑚 −Π𝑟 < 0,即制造

商的利润比零售商的利润低时,零售商的效用比其利

润要高; 𝜆 = 0表示零售商没有公平关切行为的情形.

2 模模模型型型求求求解解解与与与分分分析析析

首先给出如下定义.

𝑎𝑗(𝑞𝑟): 在收到零售商的订货量 𝑞𝑟后,制造商对市

场规模的估计量, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿};

𝑞𝑚(𝑞𝑟): 零售商发出订货量 𝑞𝑟后,制造商决定自

己的直销量;

𝑞𝑖𝑗𝑟 : 零售商预测的市场规模大小为 𝑖, 制造商根

据零售商订货量判断出市场规模为 𝑗时零售商的订

货量, 𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿};

𝑞
∗/𝐿
𝑟 , 𝑞

∗/𝐻
𝑟 : 当零售商预测市场规模小 (𝐿)或大

(𝐻)时,零售商的最优订货量;

𝑞
∗/𝐿
𝑚 , 𝑞

∗/𝐻
𝑚 : 当零售商预测市场规模小 (𝐿)或大

(𝐻)时,制造商的最优直销量;

𝑞𝑚𝐻 : 大规模市场下制造商的直销量;

𝑞𝑚𝐿: 小规模市场下制造商的直销量;

Π𝑚: 制造商的利润;

𝑈 𝑖𝑗
𝑟 : 零售商预测的市场规模大小 (即真实市场

规模)为 𝑖,制造商根据零售商订货量估计的市场规模

为 𝑗时零售商的效用,其中 𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿}. 若 𝑖 = 𝑗,则
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表明制造商准确估计出零售商预测的市场规模; 否

则,表明制造商估计的市场规模与零售商预测的市场

规模不同.由此,零售商和制造商的利润函数分别为

Π𝑟 = [𝑎𝑖 − 𝑞𝑟 − 𝑞𝑚(𝑞𝑟)− 𝑤]𝑞𝑟, (2)

Π𝑚 = 𝑤𝑞𝑟 + [𝑎𝑗 − 𝑞𝑟 − 𝑞𝑚(𝑞𝑟)− 𝑐]𝑞𝑚(𝑞𝑟), (3)

其中 𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿}. 制造商在收到零售商的订货量后,

为追求自己直销渠道的利润最大化,需要根据零售商

的订货量预测整个市场的需求规模,进而确定自己的

直销量. 由此,制造商最优化自己直销量的利润公式

为

max[(𝑎𝑗 − 𝑞𝑟 − 𝑞𝑚(𝑞𝑟)− 𝑐)𝑞𝑚(𝑞𝑟)],

𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿}.
计算得出制造商的最优直销量为

𝑞𝑚(𝑞𝑟) =
𝑎𝑗(𝑞𝑟) − 𝑞𝑟 − 𝑐

2
,

𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿}. (4)

进一步,零售商的效用函数为

𝑈 𝑖𝑗
𝑟 =

𝑞𝑟[(1 + 𝜆)𝑎𝑖 − (2𝜆+ 1)𝑤]− 𝜆𝑞𝑚(𝑎𝑗 − 𝑐)+

(𝑞𝑟 + 𝑞𝑚)[𝜆𝑞𝑚 − (𝜆+ 1)𝑞𝑟], 𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿}. (5)

命题 1 𝑈 𝑖𝑗
𝑟 是关于 𝑞𝑟的凹函数, 𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿},

且有下列结论成立:

1)当零售商不具有公平关切行为, 即𝜆 = 0时,

有

𝑞𝑖𝑖𝑟 =
𝑎𝑖 − 2𝑤 + 𝑐

2
;

2)当零售商具有公平关切行为,即𝜆 ∕= 0时,有

𝑞𝑖𝑖𝑟 =
(2𝜆+ 1)𝑎𝑖 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 + 𝑐

3𝜆+ 2
.

证证证明明明 由零售商的效用函数可知
∂2𝑈 𝑖𝑗

𝑟

∂𝑞2𝑟
= −2(𝜆+ 1) < 0.

该效用函数为凹函数,存在唯一的 𝑞𝑟使得该效用函数

达到最大值.令 ∂2𝑈 𝑖𝑗
𝑟 /∂𝑞2𝑟 = 0, 𝑗 = 𝑖,可以得到

𝑞𝑖𝑖𝑟 =
(2𝜆+ 1)𝑎𝑖 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 + 𝑐

3𝜆+ 2
,

𝑖 ∈ {𝐻,𝐿}.
显然,当𝜆 = 0时,有

𝑞𝑖𝑖𝑟 =
𝑎𝑖 − 2𝑤 + 𝑐

2
. □

命题 1给出了当制造商清楚真实的市场规模时,

零售商的最优订货量. 其中命题 1结论 1)与文献 [2]

的结论一致; 命题 1结论 2)进一步扩展了以上结论,

表明当考虑零售商的公平关切行为时,零售商的最优

订货量会受自身的公平关切程度𝜆影响. 注意到, 制

造商开通直销渠道后,与零售商的零售渠道形成了竞

争关系.由于制造商根据零售商的订货量对市场规模

的大小进行判断, 进而确定自己的直销量, 为了使制

造商不能准确估计市场的需求规模,零售商会有动机

扭曲其订货信息.

下面进一步采用数值实验进行分析说明,实验中

的数据假设为

𝑎𝐻 = 1.2, 𝑎𝐿 = 1.0,

𝑤 = 0.1, 𝑐 = 0.1.

图 1为零售商订货量 𝑞𝑟与制造商基于零售商订

货量得出不同市场规模判断时零售商的效用函数示

意图. 可以看出, 若是大市场规模, 则制造商对市场

规模预测不准确时零售商获得的效用更大;若是小市

场规模, 则制造商对市场规模预测不准确时零售商

获得的效用更小. 对于这一现象,首先需要指出的是,

前面假设市场有两种规模, 分别为大市场规模 𝑎𝐻和

小市场规模 𝑎𝐿. 制造商作决策时,分别针对这两种规

模确定了不同的直销量, 而且市场规模大时的直销

量 𝑞𝑚𝐻要大于市场规模小时的直销量 𝑞𝑚𝐿,即制造商

的直销量只有两种情况, 分别为 𝑞𝑚𝐻和 𝑞𝑚𝐿, 且 𝑞𝑚𝐻

> 𝑞𝑚𝐿. 对于零售商而言, 制造商的直销量为 𝑞𝑚𝐿时

对自己更有利. 所以,当市场是大规模时,零售商扭曲

信息传递使制造商错误地判断市场是小规模,进而制

定较小的直销量,零售商的效用将会更高,即

𝑈𝐻𝐿
𝑟 > 𝑈𝐻𝐻

𝑟 .

但在市场是小规模时却不需要这么做,因为制造商的

直销量已经是较小的 𝑞𝑚𝐿了. 若是扭曲信息使制造商

判断出市场是大规模,则反而对自己不利.
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图 1 零售商的效用函数比较

面对零售商这种扭曲需求信息的动机,制造商应

该如何决策以保证正确预测市场需求规模? 因为供

应链成员之间信息不对称,零售商掌握更为准确的市

场规模信息,制造商仅从零售商的订货量中获取市场

的有效信息.若零售商的订货量超过阈值 𝑞𝑟, 则制造

商认为市场需求规模大;否则,制造商认为市场需求

规模小. 因此,面对一个具有公平关切行为的零售商,

确定适当的阈值以帮助制造商准确地判断市场规模,

这对制造商是具有重要意义的.
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命题 2 考虑零售商的公平关切行为且零售商

与制造商之间存在需求信息不对称情形下,以下结论

成立:

1)为准确判断真实的市场需求规模,制造商设定

的阈值为

𝑞𝑟 =
𝑀 −𝑁

3𝜆+ 2
.

其中

𝑀 = 2(𝜆+ 1)𝑎𝐻 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 − 𝑎𝐿 + 𝑐,

𝑁 =√
(𝑎𝐻 − 𝑎𝐿)(3𝑎𝐻𝐴1 − 𝑎𝐿𝐴2 − 2𝑐𝐴3 − 4𝑤𝐴4),

𝐴1 = 3𝜆2 + 2𝜆+ 1, 𝐴2 = 3𝜆2 − 2𝜆+ 1,

𝐴3 = 3𝜆2 + 2𝜆− 1, 𝐴4 = 2𝜆+ 1;

2)若

11𝑎𝐿 − 4𝑤 − 6𝑐 < 9𝑎𝐻 < 15𝑎𝐿 + 12𝑤 − 30𝑐,

则 𝑞𝑟是极限为定值的关于𝜆的减函数,且

lim
𝜆→∞

𝑞𝑟 =

𝑎𝐻 − 2𝑤 −
√
3

2

√
(𝑎𝐻 − 𝑎𝐿)(3𝑎𝐻 − 3𝑎𝐿 − 2𝑐).

证证证明明明 1)令 𝑞0满足

𝑈𝐻𝐻
𝑟 (𝑞𝐻𝐻

𝑟 ) = 𝑈𝐻𝐿
𝑟 (𝑞0),

且

𝑞0(𝜆 = 0) < 𝑞𝐻𝐻
𝑟 (𝜆 = 0),

可以得到

𝑞0 =
𝑀 −𝑁

3𝜆+ 2
.

注意到, 𝑞0之所以要满足以上不等式条件,是为了确

保零售商在没有公平关切心理的条件下,所计算得出

的 𝑞0小于其在市场规模大时的最优订货量. 下面证

明 𝑞𝑟 = 𝑞0. 若阈值 𝑞𝑟 > 𝑞0,则当市场规模大时,零售

商有动机扭曲订货量信息,而不会选择市场规模大时

的最佳订货量. 这是因为零售商可以将订购量 𝑞𝑟设

定在 𝑞𝑟与 𝑞𝑟之间, 即 𝑞0 < 𝑞𝑟 < 𝑞𝑟 (见图 1). 这时, 虽

然市场规模大,但是制造商通过零售商的订货量判断

市场规模小,零售商能够获得更多的效用. 同样,市场

规模小时,也可以用同样的方法分析出零售商有动机

扭曲订货量信息,即当阈值 𝑞𝑟大于 𝑞0时,制造商得到

的市场信息是不真实的.

若阈值 𝑞𝑟 ⩽ 𝑞0, 则不妨令 𝑞𝑟 = 𝑞0 (𝑞𝑟 < 𝑞0情形

的分析方法和结论与 𝑞𝑟 = 𝑞0相同):

①如果市场规模是 𝑎𝐻 (见图 1中𝑈𝐻𝐻
𝑟 和𝑈𝐻𝐿

𝑟 ),

则当 𝑞𝑟 ⩽ 𝑞𝑟 = 𝑞0时,有

𝑈𝐻𝐿
𝑟 (𝑞𝑟) ⩽ 𝑈𝐻𝐻

𝑟 (𝑞∗/𝐻𝑟 ),

且 𝑞𝑟 = 𝑞𝑟 = 𝑞0取等号.即当市场规模是 𝑎𝐻时,零售

商扭曲订货量, 使制造商认为市场规模是 𝑎𝐿所获得

的效用始终不高于真实传达信息时能获得的最大效

用. 因此,当市场规模大时,零售商不会扭曲订货信息

使制造商认为市场规模是小的,零售商的最优货量为

𝑞𝑟 = 𝑞∗/𝐻𝑟 ;

②如果市场规模是 𝑎𝐿, 则同理可以推出零售商

会真实地传递市场信息,且零售商的最优订货量为

𝑞𝑟 = min{𝑞𝑟, 𝑞𝐿𝐿
𝑟 }.

根据上述分析,制造商将阈值设定为 𝑞𝑟 = 𝑞0时即可

判断出真实的市场规模,有

𝑞𝑟 =
𝑀 −𝑁

3𝜆+ 2
.

2)由

𝑞𝑟 =

2(𝜆+ 1)𝑎𝐻 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 − 𝑎𝐿 + 𝑐

3𝜆+ 2
−√

(𝑎𝐻 − 𝑎𝐿)(3𝑎𝐻(3𝜆2 + 2𝜆+ 1)−
𝑎𝐿(3𝜆

2 − 2𝜆+ 1)− 2𝑐(3𝜆2 + 2𝜆− 1)−
4𝑤(2𝜆+ 1))−1/2/(3𝜆+ 2) =

𝐴+𝐵

可以求出,当

11𝑎𝐿 − 4𝑤 − 6𝑐 < 9𝑎𝐻 <

15𝑎𝐿 + 12𝑤 − 30𝑐

时, 𝐴和𝐵均是关于𝜆的减函数, 所以 𝑞𝑟是关于𝜆的

减函数,且容易得到

lim
𝜆→∞

𝑞𝑟 =

𝑎𝐻 − 2𝑤 −
√
3

2

√
(𝑎𝐻 − 𝑎𝐿)(3𝑎𝐻 − 3𝑎𝐿 − 2𝑐). □

由命题 2的结论 1)可以得到制造商判断市场规

模大小的阈值,当𝜆 = 0时,模型为不考虑零售商公平

关切行为的情况,此时有

𝑞𝑟 =

(2𝑎𝐻 − 𝑎𝐿 + 𝑐− 2𝑤−√
(𝑎𝐻 − 𝑎𝐿)(3𝑎𝐻 − 𝑎𝐿 + 2𝑐− 4𝑤))/2,

与文献 [2]的结果相同.命题 2的结论 2)表明,制造商

的阈值在一定条件下随着零售商公平关切程度的增

加会减小,并最终趋向于一个定值.

下面通过数值实验来验证零售商的公平关切行

为对制造商阈值设定产生的影响,假设数据同前.为

检验结论的一般性,图 2给出了 3种市场规模下零售

商的公平关切行为与制造商阈值之间的关系.可以看

出,随着零售商的公平关切程度增加, 阈值均在逐渐

减小并趋于平缓.
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图 2 零售商的公平关切行为下制造商设定的阈值

命题 3 考虑零售商的公平关切行为且需求信

息不对称的情形下,以下结论成立:

1)零售商的最优订货量为

𝑞∗/𝑖𝑟 =⎧⎨⎩
(2𝜆+ 1)𝑎𝐻 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 + 𝑐

3𝜆+ 2
, 𝑖 = 𝐻;

min{𝑞𝑟, 𝑞𝐿𝐿
𝑟 }, 𝑖 = 𝐿.

若𝜆 = 0,则有

𝑞∗/𝑖𝑟 =

⎧⎨⎩
𝑎𝐻 − 2𝑤 + 𝑐

2
, 𝑖 = 𝐻;

min{𝑞𝑟, 𝑞𝐿𝐿
𝑟 }, 𝑖 = 𝐿.

2)制造商的最优直销量为

𝑞∗/𝑖𝑚 =
𝑎𝑖 − 𝑞

∗/𝑖
𝑟 − 𝑐

2
, 𝑖 ∈ {𝐻,𝐿}.

证证证明明明 由命题 1可知,当制造商掌握真实的市场

需求规模时,若𝜆 ∕= 0,则零售商的最优订货量为

𝑞𝑖𝑖𝑟 =
(2𝜆+ 1)𝑎𝑖 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 + 𝑐

3𝜆+ 2
,

𝑖 ∈ {𝐻,𝐿}.
由命题 2可知, 制造商确定合理的阈值 𝑞𝑟后, 能够基

于零售商的订货量准确地判断出市场规模,即制造商

能够判断出真实的市场规模. 市场规模大时,零售商

的最优订货量为

𝑞∗/𝐻𝑟 = 𝑞𝐻𝐻
𝑟 =

(2𝜆+ 1)𝑎𝑖 − 2(2𝜆+ 1)𝑤 + 𝑐

3𝜆+ 2
.

当市场规模小时, 根据阈值设定的原理, 零售商的订

货量应小于阈值,参考𝑈𝐿𝐿
𝑟 曲线意义,可以得出零售

商的订货量为 𝑞
∗/𝐿
𝑟 = min{𝑞𝑟, 𝑞𝐿𝐿

𝑟 }.

2)由式 (4)可知

𝑞𝑚(𝑞𝑟) =
𝑎𝑗(𝑞𝑟) − 𝑞𝑟 − 𝑐

2
,

𝑖, 𝑗 ∈ {𝐻,𝐿}.
因为通过设定阈值, 制造商已经能够准确判断市场

真实规模, 即 𝑎𝑗(𝑞𝑟) = 𝑎𝑖, 零售商的最优订货量 𝑞𝑟 =

𝑞
∗/𝑖
𝑟 ,所以有

𝑞∗/𝑖𝑚 =
𝑎𝑖 − 𝑞

∗/𝑖
𝑟 − 𝑐

2
,

𝑖 ∈ {𝐻,𝐿}.

若𝜆 = 0,则有

𝑞∗/𝑖𝑟 =

⎧⎨⎩
𝑎𝐻 − 2𝑤 + 𝑐

2
, 𝑖 = 𝐻;

min{𝑞𝑟, 𝑞𝐿𝐿
𝑟 }, 𝑖 = 𝐿.

与文献 [2]结论一致. □

下面通过数值分析讨论命题 3的管理意义,并分

析零售商的公平关切行为对供应链成员效用的影响,

数据设定同前. 市场是大规模的概率为𝜇, 是小规模

的概率为 1 − 𝜇,考虑零售商和制造商的期望效用 (利

润),并针对 3组市场规模

𝑎𝐻 = 1.2, 𝑎𝐿 = 1;

𝑎𝐻 = 1.3, 𝑎𝐿 = 1;

𝑎𝐻 = 1.4, 𝑎𝐿 = 1

作出分析,以得到一般性结论.图 3分别给出了 3组市

场规模下零售商的期望效用变化趋势和制造商的期

望利润变化趋势. 由图 3可见,随着零售商公平关切

行为的逐渐增加, 零售商的期望效用均明显增加, 但

制造商的利润逐渐降低,即零售商公平关切程度对自

身的效用有利,但是会损害制造商的利润. 这是因为

当零售商的公平关切程度增加时,受公平关切心理的

影响,零售商会适当地增大订货量, 使制造商的直销

量相应减少, 导致制造商利润下降, 而这种情况下公

平关切心理使零售商获得的效用明显增加. 但是由于

市场需求、渠道双方地位和制造商的阈值等影响,零

售商订货量的增量受到一定的限制,制造商的利润没

有明显的下降.
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图 3 公平关切系数𝜆与供应链成员效用 (利润)的关系

3 结结结 论论论

本文考虑需求信息不对称下,在一个制造商与一

个具有公平关切行为的零售商组成的双渠道供应链

中, 供应链成员的决策问题.具有公平关切行为的零

售商在制造商开设直销渠道的情形下,可能会故意扭

曲其订货信息.为了使制造商准确判断出真实的市场

规模, 首先确定了一个零售商的订货量阈值,使制造

商能够从零售商的订货信息中判断出真实的市场需
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求. 以此为基础,得出了零售商、制造商的最优订货量

和最优直销量,使得供应链各成员的效用值达到最优.

研究结果发现: 制造商设定的阈值随着零售商公平关

切程度的增加而减小,并逐渐趋于平缓;进一步,零售

商的公平关切行为对其自身的效用有利,但是会损害

制造商的利润. 本文没有考虑供应链成员双方均具有

公平关切行为的情形,但决策者都是受行为因素影响

的非理性人,这将是未来进一步研究的方向.
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