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摘要: B2B电子交易市场为生产商和零售商提供了新的销售和采购渠道, 从而改变了传统供

应链结构.在考虑了随机需求和随机电子市场交易价格的基础上, 文章研究了在 B2B电子交

易市场环境下单一生产商和单一零售商组成供应链的最优策略.在销售期之前,生产商首先决

定批发价格和生产数量;作为跟随者,零售商决定零售价格和订购数量.在销售期, 生产商和零

售商可以在 B2B电子交易市场中交易.研究结果表明,对于零售商, B2B电子交易市场可以作

为投机市场或者第二采购渠道,而生产商在定价策略中通过欺压目的或者风险分担目的来进

行风险管理.
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0 引 言

近几年来,我国电子商务取得了长足的进步,

基于垂直行业的 B2B电子交易市场成为其中的

亮点. B2B电子交易市场是一种利用网络平台把

众多的买方和卖方集中到一起进行交易的电子商

务的模式,它主要采取多对多的动态定价模式,而

市场价格波动是由供需情况及市场的交易规则决

定的
[ 1- 2]

. 目前, 国内这类 B2B电子交易市场已

有 200多家,主要集中在金属、化工、塑料、食糖、

农产品等大宗商品领域
[ 3 - 4 ]

.例如,上海大宗钢铁

电子交易中心, 2004年创办, 其主要交易品种为

螺纹钢、线材和热卷板等标准化程度高的钢铁产

品,最大日交易量超过 100多万吨, 对我国钢铁产

品的流通产生了重要的影响.

B2B电子交易市场的兴起改变了传统供应链

的结构,也为管理学界提出了新的研究问题
[ 5- 7]

.

文献 [ 8]比较了电子交易市场环境下的三种采购

策略: 基于长期合约、现货市场和这两者的组合,

研究发现最优的策略依赖于市场结构. 文献 [ 9]

研究了 B2B电子交易市场对生产商和采购商的

关系的影响.文献 [ 10]考察了在线现货市场对零

售商的影响.我国学者也从供应链或者物流的角

度对 B2B电子交易市场展开研究
[ 11- 13]

. 然而,目

前大多数的研究仅仅限于单纯地从交易费用或组

织结构等角度进行研究, 却很少考虑电子交易市

场对供应链结构的影响.文献 [ 13]研究了 B2B电

子交易市场环境下供需双方定价和订购问题,在

该论文的模型中生产量是给定的外生变量. 然而

在现实经济社会中, 有些生产商在决策定价的同

时也往往需要决策生产量.本文重点研究了在这

种新的供应链结构下生产商的生产策略和定价策

略以及零售商的定价策略与订购策略,并从风险

管理的角度揭示了 B2B电子交易市场的主要功能.
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1 问题描述

本文以 B2B电子交易市场环境下单一生产

商和单一零售商构成的供应链模型为背景, 如图

1所示. 在销售期到来之前, 生产商首先决定批发

价格 w和生产数量 Q;作为跟随者,零售商决定订

购数量 q和零售价格 p来最大化自己的预期效用.

在销售期,生产商在 B2B电子交易市场销售剩余

产量;而零售商可以根据自己的实际需求在 B2B

电子交易市场中进行交易, 并把产品销售给终端

用户. 假定 B2B电子交易市场价格 Pe是随机变

量, 且 B2B电子交易市场参与者都是价格接

受者.

图 1 B2B电子交易市场下的供应链模型结构

F ig. 1 Supp ly chain w ith B2B on lin e exch ange

假定零售渠道的需求函数是线性函数:

D r = a - bp ( 1)

其中, b > 0为反映零售价格对零售需求影响的

系数.

通常, 零售渠道的需求情况反映了社会整体

需求,当零售渠道需求大的时候,社会整体需求也

旺盛,电子交易市场的价格也高. 因此, 假定 a和

pe 正相关, 并服从二维正态分布: ( a, pe ) ~

BN [ a, e,
2
a,

2
e,  ],其中相关系数 0 !  < 1

[ 10, 14]
.

生产商和零售商同时关注自己的利润和风

险, 本文分别用 km和 kr表示生产商和零售商的风

险态度,并假定生产商是风险中性或者风险规避

类型,即 km ∀ 0; 零售商为风险规避类型 kr > 0.因

此, 其效用函数可以表示为 U i = E [ !i ] -

kiVar[ !i ] , i # {m, r}
[ 15- 16]

.

在上述假设下,零售商的利润函数为

!r (p, q ) = pD r+pe ( q-D r )
+
-w q-pe (Dr- q )

+

= pD r - w q - pe (D r - q ) ( 2)

其中,上面第 1式的第 1项为零售商在零售渠道的

销售收入,第 2项为在电子交易市场上的销售收

入, 第 3项为合同采购成本,第 4项是在电子交易

市场上的采购成本. 其利润函数的期望值和方差

的计算过程参照文献 [ 13] .

零售商通过设置零售价格和订购数量来优化

自己的预期收益, 并且需要考虑生产商产量的约

束, 因此, 零售商的决策问题 ( RDP) 为

RDP m ax
p, q

Ur (p, q ) = E [ !r ] - krVar[ !r ]

( 3)

s. .t q ! Q ( 4)

生产商的利润函数可以表示为

!m (w, Q ) = w q + pe (Q - q ) - C (Q ) ( 5)

式中,第 1项为生产商销售给零售商的销售收入,

第 2项为通过电子交易市场的销售收入, 最后一

项 C (Q )为生产商的生产成本,假定 C (Q )是Q的

递增的凸函数
[ 17- 18]

.

可以计算出生产商利润函数的期望值和方差

E [ !m ] = w q + e (Q - q ) - C (Q ) ( 6)

Var[ !m ] =
2

e (Q - q )
2

( 7)

生产商通过设置批发价格和产量来优化预期收

益, 因此, 生产商的决策问题 (MDP )为

MDP: m ax
w, Q

Um (w, Q ) = w q + e (Q - q ) -

km

2
e (Q - q )

2
- C (Q ) ( 8)

2 均衡求解

2. 1 零售商的最优反映函数

引理 1 若 kr > 0和 e > 0, 零售商效用函数

Ur (p, q )是零售价格 p和订购量 q的凹函数
[ 13]

.

为了简化求解, 记 ∀ =  a / e 和 #= b +

kr

2
a ( 1-  

2
).另外,定义 ∃= kr

2
e和 % = km

2
e,分

别表示零售商和生产商在电子交易市场交易单位

产品所引起的风险.同时定义 &= ( b+ ∀) / ( 2#),

∋= (∀+ b )&+1/ ( 2∃)和 q0= ( 1- &) ( a - b e ) + ∋ e,

在后面的章节中将给出其详细的经济解释. 在上

述定义基础上, 零售商的最优反映函数如定理 1

所示.

定理 1 对于给定的任意批发价格 w和生产
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量 Q, 一定会存在唯一的最优零售价格和最优订

购量 ( p
*

, q
*

). 如果 Q + ∋w ! q0

p
*

=
[

1 -
b + 2b∃( b + ∀)
2#+ 2∃( b + ∀)

2 ]
e +

a - 2∃( b + ∀) (Q - a )

2#+ 2∃( b + ∀)
2 ( 9)

q
*

= Q ( 10)

如果 Q + ∋w ∀ q0

p
*

=
[

1 - &-
b

2#]
e + &w +

a

2#

=
[

1 -
b

2#] e + &(w - e ) +
a

2#
( 11)

q
*

= a - bp
*

+ ∀( e - p
*

) +
e - w

2∃
( 12)

定理 1显示:根据是否满足条件Q + ∋w ∀ q0,

零售商有两种不同的定价和订购策略.而 Q + ∋w =

q0 (线 AB,如图 2所示 )把生产商的决策空间分成

两个区域: 其中, 区域 R1定义为R 1 = { (w, Q ) | Q

+ ∋w ! q0, w > 0, Q > 0},而区域 R2为R 2 = { (w,

Q ) | Q + ∋w ∀ q0, w > 0, Q > 0}. 在 2. 2节中对生

产商的最优策略分析表明: 生产商的最优策不会

在区域R 1取得.因此下面只分析零售商在区域 R2

的最优策略.

图 2 生产商的决策空间

F ig. 2 Tw o decis ion reg ions for the m anufacturer

评论 1 由定理 1可以看出, 参数 &是零售

价格对批发价格的灵敏度,也就是说:批发价格提

高一单位,零售价格将提高 &单位.可以观察到参

数 &可能大于 1,然而在现实商务社会中由于需求

对价格的弹性,如果生产商提高一单位批发价格,

零售商不能通过提高同样的价格或者更高的价格

来补偿采购成本.另一方面, 当电子交易市场的价

格波动较小时,在零售渠道的需求也不可能波动

太大,由此可见,参数 ∀值不可能太大, 这样就保

证了参数 &有较小的值,因此假定 &! 1.同理,从

定理 1表明 1 - &- b /( 2#)为对电子交易市场均

价的灵敏度.由此可见, 零售商的最优定价策略为

批发价格和电子交易市场均价的线性组合为起

价, 然后加上由需求基数所决定的一个价格调整

量 a / ( 2#). 从公式 ( 11)可以看出: 如果 w < e,

零售商受益于较低的批发价格, 将降低零售价格

让利于终端客户;如果w > e,较高的批发价格损

害零售商的利益,因此, 零售商将提高其零售价格

来补偿自己的损失.

评论 2 对于零售商的最优订购数量, 公式

( 12)提供以下解释: 最优订购数量有 3部分组

成: 第 1部分 a - bp
*
为零售渠道的需求期望值.

第 2部分 ∀( e - p
*

)与零售渠道的需求波动息息

相关,反映了电子交易市场的调节功能. 当 p
*

<

e时,这部分是正值,表示零售商可以提高合约订

购数量来保护零售渠道的需求波动, 这是因为如

果在满足了零售渠道后, 剩余的部分仍能以较高

的价格销售掉; 如果 p
*

> e, 这部分是负值, 此

时, 零售商将特意减少其订购数量,因为零售商可

以从电子交易市场中采购来保护零售渠道的需求

波动. 第 3部分 ( e - w ) / ( 2∃) 含义如下: 如果

w < e,这部分为正值,代表着零售商为了在电子

交易市场上进行投机而特意额外订购的数量, 由

此可见,电子交易市场为零售商提供了投机平台.

如果 w > e, 这部分是负值, 表示零售商将减少

合同订购数量,并准备从电子交易市场中采购来

满足零售渠道的需求, 此时的电子交易市场成为

零售商的第二采购渠道.

为了研究批发价格和电子交易市场均价对零

售商最优订购数量的影响,可以把公式 ( 12)写成

q
*

= ( 1 - &) a + [ ∋- ( 1 - &) b ] e - ∋w

= q0 - ∋w ( 13)

显而易见,参数 ∋是正值,这就意味着当生产商提

高单位批发价格时, 零售商将会减少 ∋单位订购

数量.同理可以看出,当电子交易市场均价升高每

单位时, 最优订购数量将提高 ∋- ( 1- &)b单位.当

w = 0时,零售商的最优订购数量取得最大值 q0.

性质 1 最优边际零售价格系数 &和最优边

际订购数量系数 ∋是 kr和 e的递减函数.

本节最后需要指出的是, 如果零售商风险态

度更保守,他将会对批发价格不敏感.这是因为该

类型的零售商没有勇气涉及更多电子交易市场交
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易, 而主要依靠合同订购. 因此, 当生产商提高批

发价格时, 零售商只能承担较高的批发价格. 同

理, 在一个价格相对平稳的电子交易市场,零售商

将对批发价格很敏感. 这是因为此时的电子交易

市场为零售商提供了一个很好的买卖平台.

2. 2 生产商的最优策略

预测到零售商的反映, 生产商将设置批发价

格和生产数量来优化自己的预期效用. 由定理 1

知,当生产商的决策在区域 R 1 时, 零售商将采购

生产商的全部产量.因此,该情况下生产商的决策

问题化简为 (MDP1)

MDP1: m ax
w, Q

Um (w, Q ) = wQ - C (Q ) ( 14)

s. .t Q + ∋w ! q0 ( 15)

如果生产商的决策在决策区域 R 2, 生产商的

最优订购数量 q
*
有公式 ( 13)给出.因此,生产商

的决策问题可以化简为 (MDP2)

MDP2: m ax
w, Q

Um (w, q
*

) = w q
*

+ e (Q - q
*

) -

%(Q - q
*

)
2
- C (Q ) ( 16)

s. .t Q + ∋w ∀ q0 ( 17)

引理 2 在决策区域 R 1, 生产商只可能在边

界线 AB上做决策.

引理 3 在决策区域 R 2, 生产商的效用函数

Um (w, Q )是批发价格 w和生产量 Q的凹函数.

定理 2 生产商和零售商 S tackelberg博弈存

在唯一的均衡解 (w
*

, Q
*
, p

*
, q

*
).

给定具体的生产成本函数形式, 可以得到解

析形式的均衡解.二次成本函数 C (Q ) = cQ
2
+ c0

和线性成本函数 C (Q ) = c1Q + c0 是经济学中常

用的成本函数
[ 19- 20]

.可以得到以下结论.

推论 1 对于二次成本函数 C (Q ) = cQ
2

+

c0,定义一个价格阀值

T

e =
( 1 - &) c a

1 + ( 1 - &) bc
( 18)

如果 e ! T

e, 其中生产商不会参与电子交易市场

交易,其生产量为

Q
*

=
q0

2( 1 + c∋)
( 19)

如果 e >
T

e, 生产商将参与电子市场交易, 其生

产量为

Q
*

=
e + %q0

2( % + %∋c + c)
( 20)

把公式 ( 19)和 ( 20) 代入下式, 可以分别求出这

两种情况下的均衡批发价格

w
*

= cQ
*

+
q0

2∋
( 21)

把均衡批发价格分别代入式 ( 11)和 ( 12)可以得

到零售商的均衡零售价格和均衡订购数量.

从推论 1中可知, 不管条件 e >
T

e 是否成

立, 其均衡批发价格小于 q0 /∋, 而大于 q0 / ( 2∋).

因此,订购数量的可行范围为 q
* # ( 0, q0 /2).由

此可见,尽管电子交易市场为零售商提供了一个

采购渠道,对于零售商来说, 合同采购仍然是必须

的, 这是因为通过合同采购可以有效的规避风险,

锁定零售商的部分利润.

评论 3 给定外生的销售价格, 生产商生产

量是由其边际生产成本等于其销售价格的准则来

决定的.可以观察到条件 e ! T

e 成立时,生产商

的边际成本大于电子交易市场的均价. 这是因为

在这种情况下,零售商将订购生产商所有的生产

量, 也就是说, 生产商并不在电子交易市场中销

售, 因而不会关注电子交易市场的均价,其决策也

不会受到电子交易市场价格波动风险的影响. 如

果该条件不成立时, 生产商将在电子交易市场销

售部分产品,因而不得不关注电子交易市场的均

价. 在该情况下, 当生产商为风险中性时, 均衡生

产量取得最大值 e / ( 2c).

评论 4 从公式 ( 21) 可以看出, 不管条件

e ! T

e 是否成立, 生产商采取同样的定价策略:

其批发价格的起点为其单位可变生产成本 cQ
*

,

然后加上一个边际利润 q0 / ( 2∋).从性质 1可知,

边际利润 q0 / ( 2∋)是零售商风险态度 kr和电子交

易市场上价格波动率 e的递增函数.这就意味着

如果生产商知道其零售商风险态度更保守, 她会

提高其边际利润 q0 / ( 2∋). 这是因为生产商能够

推测到这类零售商将更多地依靠合约采购, 因此

她将设置较高的边际利润从零售商处获取更多的

收益.当电子交易市场价格波动较大时,对于零售

商来说,电子交易市场也不是一个好的交易平台,

因此生产商也将会提高其边际利润 q0 / ( 2∋). 如

果条件 e >
T

e成立时, 均衡批发价格也可以化简

为

w
*

= e +
( 1-&) ( a- b e )

2∋
-

%
e - c( 1 - &) ( a - b e )

2( c+ %+ c%∋)
( 22)
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可以观察到:上式中第 2项和第 3项都是正值,并

且第 2项是 kr和 e的递增函数,而第 3项是 km的

递增函数.对于一个风险态度更保守的零售商或

者电子交易市场价格波动更激烈时, 零售商将对

合约的依靠程度更大, 而对电子交易市场的依靠

程度较小.因此,第 2项反映了生产商定价时的欺

压目的.因为参与电子交易市场,生产商将面临的

交易带来的风险, 因此第 3项反映了生产商在定

价时的风险分担目的. 对风险态度越保守的生产

商, 她会在降低其批发价格, 希望更多的产品从零

售渠道销售,从而减少自己的电子交易市场销售

的数量.批发价格是否小于电子交易市场价格均

值, 取决于生产商在定价时这两种意图的权衡.

推论 2 对于线性成本函数 C (Q ) = c1Q +

c0,如果 e ! c1,其中生产商不会参与电子交易市

场交易,其生产量为

Q
*

=
q0 - c1 ∋

2
( 23)

如果 e > c,生产商将参与电子市场交易,其

生产量为

Q
*

=
q0 - c1 ∋

2
+

e - c1

2%
( 24)

把公式 ( 23)和 ( 24) 代入下式, 可以分别求出这

两种情况下的均衡批发价格

w
*

=
c1

2
+

q0

2∋
( 25)

把均衡批发价格分别代入式 ( 11)和 ( 12)可以得

到零售商的均衡零售价格和均衡订购量.

评论 5 与二次生产函数不同, 在线性生产

成本函数情况下生产商的定价策略不受生产商风

险态度的影响,这是因为生产商设置批发价格的

目的是为了优化其零售渠道的利润. 随着零售商

变的更加保守或者电子交易市场的价格波动率增

大, 生产商将设置更高的批发价格来欺压零售商,

而不再体现其风险共享的目的.当条件 e > c1成

立时,生产商的最优生产量可以分成两部分:一部

分用来满足零售商的订购 ( q0 - c1 ∋) /2,另一部分

用于在电子交易市场中销售 ( e - c1 ) / ( 2%).显而

易见,第 2部分是给定单位利润 e - c1下,生产商

在承担风险的基础的上的最优生产量. 当条件

e > c1不成立时, 生产商将不会生产该部分, 此

时生产商仅仅生产零售商的订购数量.

由于二次生产成本函数更符合资产密集型企

业
[ 17- 18 ]

,在以下的章节中只考虑二次生产成本函

数. 另外通过广泛的数值试验验证, 条件 e >
T

e

只有在很特殊的情况下才不成了. 因此在以下的

分析中,只考虑该条件成立时的情况.

3 风险态度影响分析

从上面的均衡策略可知, 对于不同风险态度

生产商和零售商,其均衡策略也有着较大的差别.

本节分析风险态度对均衡策略的影响.

性质 2 ( a)均衡生产量 Q
*
和均衡批发价

格w
*
是 km递减函数; ( b)均衡零售价格 p

*
是 km

的递减函数, 而均衡订购数量 q
*
是 km 的递增

函数.

对于一个风险态度更保守的生产商, 她将更

关注在电子交易市场交易带来的风险并且采取相

应的策略来控制风险:一方面,生产商将设置较低

的批发价格,希望更多的产品从零售渠道销售;另

一方面, 她将降低自己的生产量. 相应的, 由于较

低的批发价格,零售商将提高订购数量,并且设置

较低的零售价格.

性质 3 如果生产商为风险中性类型, 则其

均衡策略为 ( a)w
* ∀ e,且w

*
是 kr和 e的递增

函数. ( b) q
*
是 kr和 e的递增函数.

性质 3表明:对于风险中性类型的生产商,电

子交易市场是一个无风险销售渠道, 因此其批发

价格不会比电子交易市场均价低. 在生产商订购

中, 只有欺压目的而风险分担目的不再起作用,因

此批发价格将随着 kr和 e的增大而增大.

性质 4 如果生产商为风险规避类型, 下列

性质成立: ( a) lim
kr 0

Q
*

= e / ( 2c), lim
kr 0

w
*

= e; ( b)

l im
kr 0

p
*

= e + ( a - b e ) / ( 2b ), lim
kr 0

q
*

= e / ( 2c).

只要存在批发价格差,也就是 w < e,风险中

性类型的零售商将会订购生产商的全部产量, 以

期待在电子交易市场上进行投机获利. 正是预测

到零售商的反映,生产商把批发价格提高到 e来

控制零售商的投机行为,进而提高自己的收益.在

这种情景下, 生产商的产量将达到其最大值

e / ( 2c),也就是风险中性类型生产商的产量. 这

是因为生产商知道,如果其批发价格略低于 e,零
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售商将会采购其所有的产量, 因而生产商不担心

产品剩余.

性质 5 对于生产商为风险规避类型, 如果

满足条件

e !
2( 1 - &) c a

1 + 2( 1 - &) bc
( 26)

则均衡批发价格不会低于 e.否则,一定存在有限

正数 K t,如果 kr # ( 0, K t ), 则 w
*

< e.

为了更好地理解风险态度对均衡策略的影

响, 图 3 图 6给出数值演示,其中参数值为 a =

100, a = 10, e = 11, a = 2,  = 0 1, b = 1, c =

0 03. 从该图可以得到以下结论:

如果生产商是风险规避类型, 例如 km =

0 02, 如果 kr < K t, 均衡批发价格比电子交易市

场价格均值低.同时可以观察到,对于更保守的生

产商,批发价格低价范围 ( 0, K t )扩大, 如图 3所

示, 这是因为更保守的生产商不得不做出更多的

让步.通过该图还可以观察到,如果 kr < M 均衡

批发价格随着零售商风险态度的增加而递减. 这

是因为生产商能够预测到更保守的零售商将会减

少自己的订购数量, 因而生产商降低批发价格来

诱惑零售商提高订购量,通过这个策略,生产商能

够减少在电子交易市场的销售量, 而零售商增大

在电子交易市场的交易量, 从而实现生产商的风

险分担目的.从相反角度来看,随着零售商的风险

态度趋向风险中性,零售商的投机行为将剧增,而

生产商提高批发价格可以控制零售商的过多投机

行为,并能提高自己的收益.当 kr > M,生产商的

策略恰恰相反,因为更保守的零售商对合约订购

的依靠程度更高,因此, 生产商定价策略中的欺压

目的占主导:随着零售商风险态度的增大,生产商

将设置较高的批发价格.

图 3 风险态度对批发价格的影响

Fig. 3 E ffects o f r isk att itudes on the w ho lesale pr ice

虽然零售价格随生产商的风险态度增大而降

低 (性质 2), 图 4表明: 与零售商风险态度的影响

相比,生产商的风险态度对零售价格的影响比较

小. 从公式 ( 11) 的零售商的定价策略中可以看

出,因子 a / ( 2#)在零售商定价的比重较大,随着

零售商风险态度的增大,这个因子急剧下降.预测

到随着零售商风险态度的增大其订购数量将降

低, 风险规避类型的生产商将减少其生产量,如图

5所示. 可以观察到, 随着零售商风险态度的增

大, 均衡产量将趋向一个有限值.

随着零售商风险态度的增大, 对于零售商电

子交易市场由投机市场变为第二采购市场. 如图

6所示,例如 km = 0 001时,当 kr值较小时,均衡

订购数量将随着 kr的增大而锐减. 这是因为此时

电子交易市场的作用是一个投机市场, 因而随着

kr增大, 零售商投机行为锐减. 如果 kr值较大时,

这时均衡批发价格随着 kr得增大而增大, 在这种

情况下,电子交易市场变为第二采购市场.随着 kr

得增大,零售商在电子交易市场上采购不再有优

势,因而不得不更多依靠合同订购. 可以观察到

随着 kr 得增大, 均衡订购数量将趋向一个有

限值.
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图 6 风险态度对订购数量的影响

F ig. 6 E f fects of risk att itudes on the ord er qu an t ity

4 结束语

近几年 B2B电子交易市场越来越成为业界

和学术界的关注的焦点. 本文用博弈论理论研究

了在 B2B电子交易市场环境下的分散决策供应

链的均衡策略.该模型是以生产商作为领导者的

Stacke lberg博弈,并且分别得出了生产策略、定价

策略以及订购策略, 然后分析了风险态度对均衡

策略的影响.

研究发现,对于零售商, 电子交易市场可以作

为投机市场也可以作为第二采购市场. 如果批发

价格比电子交易市场价格均值低时, 零售商将增

加合约订购数量, 用来在电子交易市场投机; 反

之, 零售商故意减少订购量, 期望从电子交易市场

中采购来满足零售渠道需求. 电子交易市场的这

两个功能反过来影响到零售商和生产商的策略.

在生产商定价策略中, 电子交易市场均价是一个

重要的基准.在定价中, 生产商需要考虑欺压和风

险分担这两个目的.因为欺压目的,对于保守型零

售商,生产商将设置更高的价格. 因为风险分担目

的, 生产商将降低批发价格. 通过这两个目的, 生

产商可以实现控制零售商投机和采购行为. 对于

零售商的定价策略, 电子交易市场价格均值也起

了重要的作用,一方面它是计算零售价格起点,另

一方面,它也是一个对批发价格调整的基准.
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Bully and risk shari ng: Analysis on equili bri um strategies w ith B2B onli

ne exchange
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1
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3. Schoo l ofM anagem en,t X i∃ an Jiaotong Un iversity, X i∃ an 710049, Ch ina

Abstract: The em ergence o f B2B online exchanges has prov ided m anufacturers and retailers a new avenue to

do their business, and thus has changed supp ly cha in structures. This paper invest igates the strateg ies of a

m anufacturer and a retailer in a decentralized supply chain w ith a fu lly liquid B2B on line exchange. The m an

ufacturer, as a Stackelberg leader, determ ines the who lesa le price and the product ion outpu;t w hile the reta il

er, as a fo llow er, determ ines the reta il price and the quan tity to be ordered from the supp lier prior to the se ll

ing season. During the se lling season, both the m anufacturer and the reta iler can trade in the B2B online ex

change. Our study show s that for the reta iler, the B2B electron ic m arket can serves as a specu lation m arket or

a second procurem ent source. Corresponding ly, by using the pricing strategy, the m anufacturer can ach ieve

bu lly o r risk sharing intentions.

Key words: B2B on line exchange; supply cha in m anagem en;t Stackelberg gam e; pr ic ing strategy; risk m an

agem ent
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附录:

定理 1证明 由引理 1可知, 零售商决策问题 ( RDP )

存在着唯一的解 ( p* , q* ). 零售商决策问题的 KK T条

件为

2bp - b e - a + 2kr [ (1 -  2 ) 2
a ( p - e ) +

( b e +  a ) g( p, q ) ] = 0

- e + w + 2kr eg(p, q ) + ( = 0

((Q - q ) = 0

q ! Q

(∀ 0

其中 (为拉格朗日乘子, g( p, q ) = ( b e +  a ) p + q e -

a e -  a e. 令 ( = 0, 可以求得最优零售价格和最优订

购数量如公式 ( 11)和 ( 12)所示. 在给定条件 Q + ∋w ! q
0

前提下, 可以验证该解满足条件 q* ! Q.令 ( > 0, 可以求

得公式 ( 9)和 ( 10).在给定条件 Q + ∋w ∀ q0前提下, 可以

验证 (* > 0. 同时,如果 Q + ∋w = q0, 可以验证公式 ( 9)

和 ( 11)、公式 ( 10)和 (12)取得相同的值. 结论得证.

证毕.

性质 1证明 用 ∀=  a / e和 #= b+ kr
2
a ( 1 -  2 )

化简 &和 ∋,然后分别对 kr和 e求偏导数, 可以得到性质

1的结论. 证毕.

引理 2证明 对于生产商决策区域 R1中的任意一点

(w 1, Q 1 ) ,都可以在边界线 AB上找到唯一的一点 (w 2,

Q 1 )使得 w 2 > w 1. 由公式 (14)可知, 生产商的效用函数

Um = wQ - C (Q )是批发价格 w 的递增函数. 由此可见,

Um (w 2, Q 1 ) > Um (w 1, Q 1 ).结论得证. 证毕.

引理 3证明 把公式 (13)代人公式 ( 16), 其二阶导

数为

)2Um

)w 2
= - 2∋- 2%∋2,

)2Um

)Q 2
= - 2% - 2

d2C (Q )

dQ 2
和

)2 Um

)Q)w
= - 2%∋ .

令H为其海赛矩阵,在假定 d2C (Q ) /dQ 2 ∀ 0下, 可以验证

H 11 = - 2∋- 2%∋2 < 0和 det(H ) ∀ 0. 可见海赛矩阵是负

定的,结论得证. 证毕.

定理 2证明 由引理 3可知,生产商决策问题M DP2

存在唯一的均衡批发价格和均衡生产数量 (w* , Q* ) . 相

应的,通过定理 1可知, 零售商均衡零售价格和均衡订购

数量 ( p* , q* )也是唯一的. 证毕.

推论 1证明 由定理 2可知, 均衡解的存在性和均衡

解的唯一性.其 KK T条件可以表述为

- q0 + 2∋w - e∋ + 2%∋(Q - q0 + ∋w ) - ( = 0

- e + 2cQ + 2% (Q - q0 + ∋w ) -
(
∋

= 0

(( q0 - Q - ∋w ) = 0

q0 - Q - ∋w ! 0

(∀ 0

其中 (为拉格朗日乘子. 如果 ( = 0, 可解得公式 ( 20) 和

( 21), 在给定条件 e > T
e 下,可以验证均衡解满足 q0 -

Q* - ∋w* ! 0. 如果 ( > 0,可解得公式 ( 19)和 ( 21). 可以

验证如果 e < T
e , (

* > 0. 同时可以验证,满足条件 e !
T
e 时,生产商的最优策略在线 AB上.结论得证. 证毕.

推论 2证明 与推论 1证明类似, 略.

性质 2 ~ 4证明 通过简单的化简与代数运算既可

得到相关结论,略.

性质 5证明 由性质 4可知, lim
kr 0

w* = e, 可以验证

lim
k r + %

w* = + % .如果满足条件 e >
2( 1 - &) c a

1 + 2( 1 - &) bc
, 可得

到 lim
kr 0

dw* /dkr < 0. 结论得证. 证毕.
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