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摘要：本研究考察制造商削减成本投资对制造商开通直销渠道和零售商引入自有品牌（双边

入侵）的影响．分别建立了无投资和投资情形下的双边入侵博弈模型，得到了两种情形下均衡
入侵策略．研究发现，一定条件下，制造商成本削减投资能够阻止双边入侵的发生．具体而言，
一方面，投资会增加零售商在传统渠道转售业务上的收益；另一方面，投资还会提升制造商产

品竞争力，且消费者对自有品牌估值越大，制造商投资力度越大，引入自有品牌后的竞争越激

烈．当消费者对自有品牌估值极大时，放弃品牌入侵，避免与传统渠道竞争，专注于转售兼具产
品优势和成本优势的制造商产品对零售商而言更为有利．而此时，制造商也不必为了应对零售
商的品牌入侵而开通低效的直销渠道．
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０　引　言

信息技术和电子商务的发展带来了商业模式

的革命．供应链也随之发生了巨大的变化．在传统
的供应链中，通常由供应链上游的制造商负责产

品的生产，然后将产品交付给下游零售商进行销

售
［１］．然而，在现在的商业世界中，许多企业在供

应链中扮演着多种角色，不仅可以是生产者，也可

以是销售者．具体而言，一方面，随着全球电子商
务的快速发展，越来越多的制造商开始建立直销

渠道，直接面向消费者销售产品
［２］．如手机行业

的苹果，个人电脑行业的联想，运动服装行业的耐

克等企业在通过零售商分销产品的同时，也在自

己的官方网站上直接向消费者销售产品．另一方
面，许多的零售商不仅销售从上游制造商采购的

制造商品牌商品，同时还建立了自有品牌，入侵制

造商的产品业务．在美国和欧洲，自有品牌至少占
零售商总销售额的２０％［３］．近年来，许多在线零
售商也开始布局自有品牌．例如，亚马逊推出了
ＡｍａｚｏｎＢａｓｉｃｓ等超百个自有品牌［４］．京东的自有
品牌京灶、京旋、家白等，涉及食品、婴幼儿护理、

家居、百货、服装、箱包、家电等众多产品领域．上
游制造商建立直销渠道，入侵了下游零售商的销

售业务，称之为制造商渠道入侵（ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｅｒｅｎ-
ｃｒｏａｃｈｍｅｎｔ）．下游零售商建立自有品牌，入侵了
上游制造商的产品业务，称之为零售商品牌入侵

（ｒｅｔａｉｌｅｒｅｎｃｒｏａｃｈｍｅｎｔ）．供应链中的制造商和零
售商均有机会入侵对方的业务，故称之为双边入

侵（ｂｉｌａｔｅｒａｌｅｎｃｒｏａｃｈｍｅｎｔ）．
实践中，双边入侵现象非常普遍．例如，苹果

通过沃达丰（Ｖｏｄａｆｏｎｅ）和中国移动等电信运营商
销售ｉＰｈｏｎｅ手机给消费者，也通过苹果的直营店
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销售手机；与此同时，沃达丰（Ｖｏｄａｆｏｎｅ）和中国移
动等电信运营商，则开发并向消费者销售他们的

自有品牌手机
［５］．美的在将家电产品批发给苏宁

易购的同时，也在其自建的网上商城售卖电器产

品；与此同时，苏宁易购也打造了家电类自有品牌

苏宁小Ｂｉｕ，竞争家电市场［６］．
如何降低产品的生产成本是许多制造企业长

期探索的问题．近年来，如增材制造技术（ＡＭ）、
物联网（ＩｏＴ）、大数据分析（ＢＤＡ）、人工智能（ＡＩ）
和自动化模拟（ＡＳ）等先进技术的发展掀起了第
四次工业革命，制造业迈入智能化时代．据了解，
如华为、苹果、特斯拉等许多制造商正致力于投资

这些先进技术，打造智慧工厂，以改进生产效率和

降低生产成本
［７，８］．例如，其使用增材制造技术快

速生成用于自动化测试的原型，从而降低工程成

本；利用工业物联网设备的实时生产监控和预测

性维护，可以预防制造故障，从而减少了昂贵的设

备维修和停机时间
［９］．根据普华永道《２０１６年全

球工业４．０建设数字化企业调查》，成功实施工
业４．０的公司预计平均每年可以降低３．６％的成
本
［１０］．以上证据表明，智能科技发展为制造业提

供了降本增效的机会，制造商可以通过投资智能

科技，降低生产成本、提升生产效率．然而，生产效
率的提升必须要合理的供应渠道相适应．为此，本
研究通过构建博弈模型，从理论层面分析成本削

减投资和无投资情形下的制造商和零售商最优入

侵策略，研究成本削减投资对供应链双边入侵的影

响，期望所得结论为业界管理实践提供理论参考．

１　文献综述

网络购物的出现显著降低了企业建立直销渠

道的固定成本，但直销渠道的建立入侵了零售商

的销售业务，因此渠道入侵已经成为供应链管理

领域学者所关注的热点话题．这一领域的研究集
中考察了不同环境和不同条件下制造商入侵销售

业务对其自身和零售商等供应链成员造成的影

响
［１１－１３］．另一方面，零售商引入自有品牌的入侵

行为也受到了学者的广泛关注．既有文献从不同
角度探讨了零售商引入自有品牌的原因及其对供

应链成员的影响等问题
［１４－１７］．最近，有学者关注

到了制造商渠道入侵与零售商品牌入侵的双边入

侵博弈．其中，Ｚｈａｎｇ等［１８］
从零售商的角度出发，

研究零售商是否应该引入一个高端或低端的自有

品牌来应对制造商入侵的问题，认为零售商引入

一个高端自有品牌不能防止制造商的入侵，而引

入低端的自有品牌可以防止制造商的入侵．李海
等
［１９］
和Ｌｉ等［２０］

考察了零售商自有品牌与制造商

直销渠道的互动博弈，发现双边入侵可能使两企

业陷入囚徒困境．Ｎｉｅ等［５］
从静态和动态两个视

角研究了双边入侵的影响，得到了不同决策顺序

下囚徒困境出现的条件．本研究在以上研究基础
上，进一步基于智能制造降本增效这一实践背景，

分析了成本削减投资下的双边入侵博弈均衡，研

究了成本投资对双边入侵的影响．
运营管理领域的学者已经对企业研发投资

（如改进产品质量
［２１－２３］、提升市场需求

［２４，２５］、降

低成本
［２６－２９］

等）所涉及到的运营管理问题进行

了广泛的研究，其中亦有学者关注到了投资决策

与入侵决策之间的互动问题．例如，Ｃｕｉ［２３］研究了
原始设备制造商在面临上游合同制造商潜在入侵

时的质量改进投资策略，发现质量改进投资对阻

止合同制造商入侵起着至关重要的作用．Ａｒｙａ和
Ｍｉｔｔｅｎｄｏｒｆ［２４］刻画了企业间的交叉投资效应，发现
入侵会使得企业从投资以削弱竞争对手的市场需

求转变为促进需求．此后，Ｍｉｔｔｅｎｄｏｒｆ等［２５］
进一步

的研究又发现在投资足够有效的前提下，零售商

愿意共享信息以激励制造商入侵．这一结论得到
了Ｚｈａｎｇ等［３０］

和Ｈｕａｎｇ等［３１］
的支持．此外，Ｚｈａｎｇ

等
［３２］
研究了制造商入侵与零售商服务投资直接

的互动，提出制造商入侵会降低零售服务水平．在
成本投资方面，Ｙｏｏｎ［２８］研究了存在制造商进行成
本投资时制造商渠道入侵对供应链成员利润的影

响，发现由于存在投资溢出效应，制造商的入侵可

能对零售商有利．在 Ｙｏｏｎ［２８］的基础上，Ｓｕｎ等［３３］

考察了信息不对称下制造商入侵对成本投资决策

的影响，发现当直销渠道相对有效时，入侵会促使

制造商在降低成本方面投入更多资金．上述文献
从不同视角探讨了投资与供应链成员单边入侵问

题，为本研究提供了借鉴．但与单边入侵不同，双
边入侵可能对入侵双方均不利

［５］．因此，如何避
免双边入侵成为需要进一步探索的科学问题．经
研究发现，若消费者对零售商自有品牌的估值较

高且产品生产成本较高，成本削减投资下的制造
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商和零售商均会选择放弃入侵．这意味着通过投资
引入智能科技，不仅能直接提高生产效率，还能间接

使制造商和零售商双方放弃入侵，专注于原本业务．

２　问题描述

在由制造商（Ｍ）和零售商（Ｒ）两个参与者构
成的垂直供应链中，零售商从制造商购买制造商

品牌产品，然后转售给市场上的消费者．同时，制
造商和零售商均有机会入侵对方的业务．制造商
可设立直销渠道来涉足销售业务；零售商可开发

并推出自有品牌来涉足产品业务．图１展示了双
边入侵下的渠道结构．

假设市场规模为１，消费者对产品的支付意
愿异质且均匀的分布在［０，１］上．用ｖ（ｖ～Ｕ［０，
１］）表示消费者对制造商品牌产品的支付意愿，
δｖ表示消费者对零售商自有品牌产品的支付意
愿，其中δ∈（０，１）表示消费者对零售商自有品
牌产品的估值折扣系数，其衡量消费者在多大程

度上认为自有品牌产品能够替代制造商品牌产

品．由于产品质量越高，消费者对其的估值越高．
因此，δ亦可衡量零售商自有品牌产品的质量与
制造商产品质量的差异．

图１　双边入侵下的渠道结构
Ｆｉｇ．１Ｃｈａｎｎｅｌｓｔｒｕｃｔｕｒｅｕｎｄｅｒｂｉｌａｔｅｒａｌｅｎｃｒｏａｃｈｍｅｎｔ

由于越来越多制造商开始采用价格保护政策

（ｐｒｉｃｅｍａｔｃｈ）来维护品牌形象，缓解渠道冲突．为
了便于分析，假设制造商品牌产品在不同渠道的

零售价格相同．如此，每个消费者共有三种购买选
择：１）以价格 ｐｎ购买制造商品牌产品，获得效用
ｖ－ｐｎ；２）以价格ｐｓ购买零售商自有品牌产品，获

得效用δｖ－ｐｓ；３）不购买任何产品，获得效用０．
令ｖｎ表示购买制造商品牌产品和零售商自有品
牌产品无差异的消费者位置，即 ｖｎ－ｐｎ ＝δｖｎ－
ｐｓ，那么ｖｎ＝（ｐｎ－ｐｓ）／（１－δ）．令ｖｓ表示购买零
售商自有品牌产品和不购买无差异的消费者位

置，即δｖｓ－ｐｓ＝０，那么ｖｓ＝ｐｓ／δ．因此，制造商
品牌和零售商自有品牌产品的市场需求分别为

Ｄｎ ＝１－ｖｎ和Ｄｓ＝ｖｎ－ｖｓ．采用ｑｓ和ｑｎ分别表
示零售商自有品牌产品和制造商品牌产品的销

量，那么市场出清价格将满足Ｄｓ＝（ｐｎ－ｐｓ）／（１－
δ）－ｐｓ／δ＝ｑｓ和Ｄｎ ＝１－（ｐｎ－ｐｓ）／（１－δ）＝
ｑｎ．由此，推导出线性逆需求函数如下

ｐｎ ＝１－ｑｎ－δｑｓ （１）
ｐｓ＝δ（１－ｑｎ－ｑｓ） （２）
假设制造商和零售商产品的单位生产成本均

为ｄ（０＜ｄ＜１）．制造商有机会投资新技术以提
高其生产效率，从而降低其单位生产成本．参考
Ｓｕｎ等［３３］、万光羽和裕曹

［３４］、Ｈａ等［３５］
的研究，假

设ｘ表示投资水平，对应的投资成本为 ｋｘ２／２．其
含义为每降低 ｘ比例的单位生产成本，需要投入
ｋｘ２／２的资金．其中，ｋ表示投资成本系数，为了简
化模型，不失一般性的假设ｋ＝１．同时，假设制造
商直销成本为ｃ∈ （０，１），零售商销售成本为０．
为了避免繁琐情况，后文的分析将假设０＜ｄ≤

ｄ
－
（ｄ
－
＝１－２ｃ）．
聚焦制造商和零售商的本质区别，处于供应

链的不同环节的制造商和零售商具有不同的核心

竞争力，即制造商具有产品优势，而零售商具有销

售优势．在相同的生产成本ｄ下，消费者对制造商
产品的支付意愿更高（δ∈ （０，１））．这反映了制
造商的产品力更强的特点．同时，为了刻画零售商
的销售优势，不失一般性的假设零售商和制造商

的单位销售成本分为０和 ｃ（０＜ｃ＜１）［１２］．此
外，也因零售商更专注于销售，而制造商更专注于

生产，故不考虑零售商的生产成本投资行为．

博弈顺序如下：第０阶段，制造商决策是否进
行投资．第１阶段，制造商和零售商同时选择是否
入侵．第２阶段，制造商决定投资水平．第３阶段，
制造商决策产品的批发价格 ｗ．第４阶段，制造
商和零售商同时决策产品产量．最后，所有产品以
出清价格销售给消费者．
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图２　决策顺序
Ｆｉｇ．２Ｄｅｃｉｓｉｏｎｓｅｑｕｅｎｃｅ

３　无投资情形下的双边入侵

首先考虑一个基准模型，即制造商不进行投

资时，其与零售商的入侵博弈模型．以便与有投资
情形进行比较，从而考察制造商成本削减投资对

两企业入侵策略的影响．无投资下，若制造商与零
售商均入侵，则双方的利润函数为

πＭ ＝（ｗ－ｄ）ｑｎｒ＋（ｐｎ－ｃ－ｄ）ｑｎｍ （３）
πＲ ＝（ｐｎ－ｗ）ｑｎｒ＋ｐｓｑｓ （４）
以上 πＭ和 πＲ均包含两个部分：第一部分

是制造商或零售商从现有供应链中获得的利

润，第二部分是从入侵中获得的利润．采用逆向
归纳法，不难得到 ＥＥ情形下的子博弈均衡（如
表１）．

由于ＮＮ、ＮＥ和 ＥＮ三种情形可看作 ＥＥ情
形的简化．按照同样的分析过程，亦可得到这三种
情形的子博弈均衡．根据每种入侵情形的子博弈
均衡，两企业以最大化最终利润为目标，同时选择

入侵策略．为避免叙述的繁琐，省略了对每种入侵
情形下的子博弈均衡求解过程和均衡结果的呈

现．相关内容可参考第４节对投资情形的分析．无
投资下，制造商和零售商入侵博弈的纳什均衡如

引理１．
表１　ＥＥ情形下的子博弈均衡

Ｔａｂｌｅ１Ｔｈｅｓｕｂ-ｇａｍｅｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｕｎｄｅｒＥＥ

均衡 ０＜ｄ≤ｍｉｎ｛ｕ０，ｕ１｝ ｕ０ ＜ｄ≤ｕ１ ｕ１ ＜ｄ≤ｍｉｎ｛ｕ０，ｕ２｝ ｄ＞ｍａｘ｛ｍｉｎ｛ｕ０，ｕ２｝，ｕ１｝

ｑＥＥｎｒ
（８－δ）（２ｃ＋ｄ）－２δ

４（１０－δ）
１
４

２ｃ
５

１－ｄ
４

ｑＥＥｎｍ
２（５－２δ）－（７－δ）（２ｃ＋ｄ）

２（１０－δ） ０ ５（１－ｄ）－７ｃ
１０ ０

ｑＥＥｓ
２δ（５－ｃ）－（２０－δ）ｄ

４（１０－δ）
２ｄ－δ
４δ ０ ０

ｗＥＥ
２（１－δ）（５－ｃ）＋（１９－δ）ｄ

２（１０－δ）
ｄ－（１＋δ）

２
５（１＋ｄ）－ｃ

１０
１＋ｄ
２

　　　　　注：ｕ０ ＝２
５－２δ
７－δ( )－ｃ，ｕ１ ＝

２δ（５－ｃ）
２０－δ

，ｕ２ ＝
５－７ｃ
５ ．

　　引理 １　无投资情形下，当 ｄ≤ {ｍｉｎ τ１，

２（５－ｃ）δ
２０－ }δ 时，双边入侵博弈的纳什均衡为 （Ｅ，

Ｅ）；当τ１＜ｄ≤
２（５－ｃ）δ
２０－δ 时

，双边入侵博弈的纳什

均衡为（Ｎ，Ｅ）；当２（５－ｃ）δ２０－δ
＜ｄ≤５（１－２ｃ）－■１０ｃ５

时，博弈均衡为（Ｅ，Ｎ）；否则，博弈均衡为（Ｅ，Ｎ）．

其中τ１ ＝
５（２－δ）－２ｃ（９－δ）－（１－δ） １０－■ δ

９－δ
．

引理１表明，当生产成本ｄ较小时，制造商和
零售商倾向于选择入侵；反之，两企业倾向于选择

放弃入侵．图３直观地呈现了无投资情形下的双
边入侵博弈均衡．可以发现，制造商和零售商的入
侵策略还依赖于消费者对零售商自有品牌产品的

估值折扣δ和制造商直销成本ｃ．
存在阈值δ′，使得当且仅当 δ＞δ′时，满足

τ１ ＜（２（５－ｃ）δ）／２０－δ．其中δ
′
随ｃ的增大而减

小．因此，当且仅当δ较大且ｄ适中时，双边入侵博
弈均衡表现为 （Ｎ，Ｅ）．并且，由于 （２（５－
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ｃ）δ）／（２０－δ）随ｃ的增大而增大，所以制造商直
销成本ｃ越大，均衡为（Ｎ，Ｅ）的概率越大．其原因
是此时的制造商产品优势较小，而零售商销售优

势较大，建立直销渠道会使制造商得不偿失．

图３　无投资情形下的入侵博弈均衡（ｃ＝０．３）

Ｆｉｇ．３Ｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｏｕｔｃｏｍｅｓｏｆｅｎｃｒｏａｃｈｍｅｎｔｇａｍｅｕｎｄｅｒ

ｎｏｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ（ｃ＝０．３）

当δ较小且ｄ适中时，消费者对零售商自有
品牌产品的估值较低，而其生产成本又不低，因而

选择放弃入侵；博弈均衡表现为 （Ｅ，Ｎ）．仅当 δ
较大且ｄ较小时，双方均选择入侵，博弈均衡表现
为（Ｅ，Ｅ）．

若令γ＝ｍｉｎ｛τ１，（２（５－ｃ）δ）／（２０－δ）｝，则
∂γ／∂δ＞０．这表明，随着δ的增大，均衡为（Ｅ，Ｅ）
的概率增大．一方面，δ越大，零售商通过引入自
有品牌获得的收益越大，零售商越愿意入侵；另一

方面，δ更大，那么零售商会销售更多自有品牌的
产品，并减少制造商产品的销售．因此，δ越大，制
造商越需要建立自己的渠道来销售产品．

４　成本投资情形下的双边入侵

本节分析在制造商成本削减投资下的双边入

侵博弈．首先分别计算出每种入侵结构下的子博
弈均衡，包括制造商最优投资水平、批发价格，及

其与零售商的最优产量．然后，根据两企业在子博

弈均衡下的收益，分析得到双边入侵的子博弈完

美纳什均衡．采用符号 Ｉ表示存在投资的情形，
Ｉｊ（ｉ＝ＥＥ，ＥＮ，ＮＥ，ＮＮ）表示存在制造商成本投
资且入侵结构为ｊ．
４．１　ＩＥＥ情形子博弈均衡

在ＩＥＥ情形下，制造商采取了成本削减投资，
同时其与零售商均采取了入侵，双方的利润函

数为

πＩＥＥＭ ＝（ｗＩＥＥ－ｄ（１－ｘＩＥＥ））ｑＩＥＥｎｒ ＋（ｐＩＥＥｎ －ｃ－

ｄ（１－ｘＩＥＥ））ｑＩＥＥｎｍ －
１
２（ｘ

ＩＥＥ）２
（５）

πＩＥＥＲ ＝（ｐＩＥＥｎ －ｗ
ＩＥＥ）ｑＩＥＥｎｒ ＋ｐ

ＩＥＥ
ｓ ｑ

ＩＥＥ
ｓ （６）

采用逆向归纳法求解该子博弈．首先给定
ｗＩＥＥ 和 ｘＩＥＥ，求解得到最优 ｑＩＥＥｎｍ（ｗ

ＩＥＥ，ｘＩＥＥ）、

ｑＩＥＥｎｒ（ｗ
ＩＥＥ，ｘＩＥＥ）和ｑＩＥＥｓ （ｗ

ＩＥＥ，ｘＩＥＥ），然后将其代入

制造商利润函数，解得最优的ｗＩＥＥ和ｘＩＥＥ．命题１
和表２分别给出了 ＩＥＥ情形下的均衡投资水平、
批发价格和产量决策以及均衡利润．

命题１　ＩＥＥ情形下，制造商的最优投资水平
如下，存在阈值τ２和 τ３，使得若０＜ｄ≤ τ２，则

ｘＩＥＥ ＝ｄ（２（１－ｃ）－ｄ）（１－δ）
４（１－δ）－（２－δ）ｄ２

；若 τ２ ＜ｄ≤

ｍａｘ｛τ２，τ３｝，则 ｘ
ＩＥＥ＝ｄ（１－ｃ－ｄ）

２－ｄ２
；否则，ｘＩＥＥ ＝

ｄ（１－ｄ）
（ｄ＋２）（２－ｄ）．其中ｄ＝τ２满足ｑ

ＩＥＥ
ｓ ＝０，τ３＝

５－ ２８ｃ２－２０ｃ＋■ ２５
２ｃ ．

证明过程略②，下同．

命题１表明制造商的投资水平依赖于单位生
产成本ｄ，单位直销成本 ｃ和消费者对零售商自
有品牌产品估值折扣 δ．直觉上，生产成本 ｄ越
高，制造商的投资力度应该越大．然而，随着 ｄ的
增大，ｘＩＥＥ先增大后减小．这是因为当 ｄ极大时，
企业产量极小．这导致在给定的研发难度系数下，
降低单位成本所获得的收益难以弥补投入的研发

费用．因此，当生产成本较大时，随着 ｄ的继续增
大，研发水平减小．

—３２１—第９期 王琦君等：制造商成本削减投资对双边入侵的影响研究

② 有兴趣读者可向作者备索获取．



表２　ＩＥＥ情形下的子博弈均衡结果

Ｔａｂｌｅ２Ｔｈｅｓｕｂ-ｇａｍｅｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｒｅｓｕｌｔｓｕｎｄｅｒＩＥＥ

均衡 ０＜ｄ≤τ２ τ２ ＜ｄ≤ｍａｘ｛τ２，τ３｝ ｄ＞ｍａｘ｛τ２，τ３｝

ｗＩＥＥ
φ０（（１９－δ）ｄ＋φ０（５－ｃ）＋φ１ｄ２－５ｄ３）－４ｄ３

（２φ０－（２－δ）ｄ２）（１０－δ）
５（１＋ｄ－ｄ２）＋３ｄ２ｃ－ｃ

５（２－ｄ２）
２＋２ｄ－ｄ２
（２＋ｄ）（２－ｄ）

ｑＩＥＥｎｒ
φ０（（７＋φ０）φ２＋２δ）－８φ３
２（２φ０－（２－δ）ｄ２）（１０－δ）

２ｃ
５

１－ｄ
（２＋ｄ）（２－ｄ）

ｑＩＥＥｎｍ
φ０（２＋２φ０－（７－δ）φ２）＋（２＋δ）φ３

（２φ０－（２－δ）ｄ２）（１０－δ）
５（１－ｄ）－（７－ｄ２）ｃ

５（２－ｄ２）
０

ｑＩＥＥｓ
４ｄ３＋δφ１ｄ２＋φ０（２δ（５－ｃ）－２０ｄ＋δｄ＋３ｄ３）

２δ（２φ０－（２－δ）ｄ２）（１０－δ）
０ ０

πＩＥＥＭ
２Ｂ０２＋φ０Ｂ２（

４（２ｃ－δ）ｄ２

－φ０（１０－φ２）
）－Ｂ１２（１０－δ）２

２（１０－δ）２（２φ０－（２－δ）ｄ２）２

（９－２ｄ２）ｃ２＋５（１－ｄ）（１－２ｃ－ｄ）
１０（２－ｄ２）

（１－ｄ）２
２（２＋ｄ）（２－ｄ）

πＩＥＥＲ
（Ｂ２δ＋Ｂ３）Ｂ３－２δ（２φ０－（２－δ）ｄ２）

（４－δ）ｃ

－３（ｄ－δ( )
）
Ｂ２

４δ（２φ０－（２－δ）ｄ２）２（１０－δ）２
４ｃ２
２５

（１－ｄ）２

（２＋ｄ）２（２－ｄ）２

　　注：φ０ ＝２（１－δ），φ１ ＝４＋３φ０－ｃ（６－δ），φ２ ＝ｄ＋２ｃ，φ３ ＝（２ｃ＋ｄ－δ）ｄ２．Ｂ０ ＝φ０（２＋２φ０－（７－δ）φ２）＋（２＋δ）φ３，

Ｂ１ ＝ｄ（２（１－ｃ）－ｄ）（１－δ），Ｂ２ ＝φ０（（７＋φ０）φ２＋２δ）－８φ３，Ｂ３ ＝４ｄ３＋δφ１ｄ２＋φ０（２δ（５－ｃ）－２０ｄ＋δｄ＋３ｄ３）．

　　有趣的是，ｘＩＥＥ随着 δ的增大而增大．这表
明，消费者对零售商自有品牌的估值越高，制造商

的投资力度越大．其原因在于δ越大，制造商产品
面临的来自零售商自有品牌的竞争越大，那么制

造商不得不加大投资力度，进而以更低的生产成

本提升自身产品的竞争力（竞争效应）．其次，还
可以发现，ｘＩＥＥ是关于ｃ的单调减函数，即 ｘＩＥＥ随
着ｃ的增大而减小．考察制造商产品在两个渠道

的总 销量与 ｃ的 关 系，可 以 发 现 （∂（ｑＩＥＥｎｍ ＋

ｑＩＥＥｎｒ））／（∂ｃ）＜０，即总制造商产品总销售量随ｃ的

增大而减小．产品销量越小，制造商对于降低单位
生产成本的投资动力则越低（规模效应）．
４．２　ＩＮＮ、ＩＮＥ和ＩＥＮ情形子博弈均衡

由于ＩＮＮ、ＩＮＥ和ＩＥＮ三种入侵组合情形可
看作ＩＥＥ情形的简化．按照同样的分析过程，可以
得到此三种入侵情形下的制造商均衡投资水平分

别为

（i）ＩＮＮ情形ｘＩＮＮ ＝ｄ（１－ｄ）
４－ｄ２

；（ⅱ）ＩＮＥ情

形 ｘＩＮＥ ＝

ｄ（１－δ）
４（１－δ）δ－ｄ２

，０＜ｄ≤τ４

ｄ（１－ｄ）
４－ｄ２

，τ４ ＜ｄ＜ｄ{ －
；

（ⅲ）ＩＥＮ情形ｘＩＥＮ＝

ｄ（１－ｃ－ｄ）
２－ｄ２

，０＜ｄ≤τ３

ｄ（１－ｄ）
４－ｄ２

，τ３ ＜ｄ＜ｄ{ －

其中ｄ＝τ４满足ｑ
ＩＮＥ
ｓ ＝０．显然，制造商在不同入

侵情形下的投资水平有所差异．
命题２　比较四种入侵情形下的均衡投资水

平，得到（i）ｘＩＮＥ≥ｘＩＮＮ且ｘＩＥＥ≥ｘＩＥＮ．（ⅱ）存在τ５
和τ６，使得（ａ）当且仅当ｄ≥τ５时，ｘ

ＩＥＮ≤ｘＩＮＮ；
（ｂ）当且仅当ｄ≥τ５或ｍａｘ｛τ２，τ６｝＜ｄ≤τ４时，

ｘＩＥＥ≤ｘＩＮＥ．其中τ５ ＝
１－ １－２ｃ＋４ｃ■

２

ｃ ，τ６是

ｘＩＥＥ ＝ｘＩＮＥ在区间ｄ∈（τ２，τ４）的唯一解．
命题２（i）表明制造商在仅零售商入侵时的

投资水平高于无入侵时的投资水平；制造商在双

方均入侵时的投资水平高于仅制造商入侵时的投

资水平．这表明，无论制造商是否入侵，制造商在
零售商入侵时的投资水平总是高于无零售商入侵

的投资水平．由此可以推断，零售商品牌入侵能会
促使制造商提高投资水平．

根据命题１，制造商投资水平的大小受到竞
争效应的影响．零售商自有品牌的引入必然会威
胁制造商品牌产品的销售，产生竞争效应，迫使制

造商为提升产品的竞争力而提高投资水平．
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然而，根据命题 ２（ⅱ），当生产成本 ｄ较大
时，仅制造商入侵下的投资水平低于无入侵下

的投资水平；当 ｄ较大或适中时，双方均入侵下
的投资水平低于仅零售商入侵下的投资水平．
这表明制造商可能会因自身的渠道入侵而降低

投资水平．
进一步分析可以发现，阈值τ５和ｍａｘ｛τ２，τ６｝

随着ｃ的增大而减小，而τ４的大小不依赖于ｃ．因

此，直销成本越大，出现 ｘＩＥＮ≤ ｘＩＮＮ的概率越大．
若让ｃ＝０，则ｘＩＥＮ ＞ｘＩＮＮ总成立，与Ｙｏｏｎ［２８］的结
论一致．由此可见，制造商销售劣势是造成ｘＩＥＮ≤
ｘＩＮＮ这一情况的驱动因素．

直觉上，若制造商不存在销售劣势（ｃ＝０），

即直销渠道是一个高效的销售渠道，那么制造商

在直销渠道的边际收益总是大于零售渠道的边际

收益，制造商总会更愿意在入侵时保持一个更高

的投资水平．但若ｃ＞０，那么引入直销渠道可能
是一个低效的渠道模式．因此制造商可能因引入
直销渠道而降低研发投入．

ＩＮＮ下的均衡决策与利润如下

ｑＩＮＮｎｒ ＝
１－ｄ

（２＋ｄ）（２－ｄ），ｗ
ＩＮＮ＝２ｄ（１＋ｄ）－ｄ

２

（ｄ＋２）（２－ｄ）

πＩＮＮＭ ＝
（１－ｄ）２

２（２＋ｄ）（２－ｄ），π
ＩＮＮ
Ｒ ＝

（１－ｄ）２

（２＋ｄ）２（２－ｄ）２

ＩＮＥ和 ＩＥＮ下的均衡决策与利润如表 ３、

表４．
表３　ＩＮＥ情形下的子博弈均衡结果

Ｔａｂｌｅ３Ｔｈｅｓｕｂ-ｇａｍｅｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｒｅｓｕｌｔｓｕｎｄｅｒＩＮＥ

均衡 ０＜ｄ≤τ４ τ４ ＜ｄ＜ｄ
－

ｗＩＮＥ
φ０（４ｄ－ｄ２＋φ０）－２ｄ３

２（２φ０－ｄ２）
１－ｄ
４－ｄ２

ｑＩＮＥｎｒ
１－δ

４（１－δ）－ｄ２
１－ｄ
４－ｄ２

ｑＩＮＥｓ
ｄ２（ｄ－δ）＋φ０（２ｄ－δ）

２δ（２φ０－ｄ２）
０

πＩＮＥＭ
（１－δ）２

２（４（１－δ）－ｄ２）
（１－ｄ）２

２（ｄ＋２）（２－ｄ）

πＩＮＥＲ
（δ－ｄ）（（２φ０－ｄ２）Ｂ４－φ０δｄ２）＋δφ０２（１＋δ－２ｄ）

４δ（２φ０－ｄ２）２
（１－ｄ）２

（２＋ｄ）２（２－ｄ）２

　　　　　注：Ｂ４ ＝（２ｄ－δ）φ０＋ｄ３＋δｄ２．

表４　ＩＥＮ情形下的子博弈均衡结果

Ｔａｂｌｅ４Ｔｈｅｓｕｂ-ｇａｍｅｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｒｅｓｕｌｔｓｕｎｄｅｒＩＥＮ

均衡 ０＜ｄ≤τ３ τ３ ＜ｄ＜ｄ
－

ｗＩＥＮ
５（１＋ｄ－ｄ２）＋３ｄ２ｃ－ｃ

５（２－ｄ２）
２ｄ（１＋ｄ）－ｄ２

４－ｄ２

ｑＩＥＮｎｒ
２ｃ
５

１－ｄ
４－ｄ２

ｑＩＥＮｎｍ
５（１－ｄ）－（７－ｄ２）ｃ

５（２－ｄ２）
０

πＩＥＮＭ
５（１－ｄ）（１－２ｃ－ｄ）＋（９－２ｄ２）ｃ２

１０（２－ｄ２）
（１－ｄ）２

２（２＋ｄ）（２－ｄ）

πＩＥＮＲ
４ｃ２
２５

（１－ｄ）２

（２＋ｄ）２（２－ｄ）２
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４．３　存在投资下的入侵博弈均衡
分析制造商成本削减投资下的双边入侵博

弈，得到命题３的结论．

命题３　存在制造商投资下，当０＜ｄ≤ τ２
时，双边入侵博弈的纳什均衡为 （Ｅ，Ｅ）；当 τ２ ＜

ｄ≤ｍａｘ｛τ４，τ７｝时，双边入侵博弈的纳什均衡为
（Ｅ，Ｎ）；否则，双边入侵博弈的纳什均衡为 （Ｎ，

Ｎ）．其中，τ７是π
ＩＥＥ
Ｍ －π

ＩＮＥ
Ｍ ＝０的唯一解．

命题３表明当生产成本 ｄ较小时，制造商和
零售商倾向于选择入侵；当生产成本较大时，两企

业倾向于选择放弃入侵．这与无投资情形一致．然
而不同的是，在投资情形下，（Ｎ，Ｅ）不会成为均

衡．进一步分析命题３，可以发现阈值τ２随着δ的
增大先增大后减小．因此，随着 δ的增大，均衡为
（Ｅ，Ｅ）的可能性先增大后减小．当 δ较大或者较
小时，（Ｅ，Ｎ）更可能成为均衡．换言之，制造商倾
向于在生产成本ｄ较小时入侵；而零售商倾向于
在ｄ较小且 δ适中时入侵．图４直观的呈现了制
造商成本投资下的入侵博弈均衡．

图４　制造商成本投资下的入侵博弈均衡（ｃ＝０．３）

Ｆｉｇ．４Ｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｏｕｔｃｏｍｅｓｏｆｅｎｃｒｏａｃｈｍｅｎｔｇａｍｅｕｎｄｅｒｃｏｓｔ-

ｉｎｖｅｓｔｍｅｎｔ（ｃ＝０．３）

当δ较小时，零售商因自有品牌竞争力不足
放弃入侵，这与无投资情形下相同．与无投资情形
下不相同的是当δ较大时，零售商也会放弃入侵．

其原因如下：虽然引入自有品牌会与传统渠道产

生竞争，但在无制造商投资时，δ越大，零售商产
品竞争力越强，零售商通过引入自有品牌获得的

收益则越大．因而，在无投资情形下，δ越大，零售
商入侵的可能性越大．然而，在成本投资下，一方
面，制造商投资会降低传统渠道产品的批发价格，

使得零售商在传统渠道转售业务上的获利增加．

另一方面，成本削减投资提升了制造商产品竞争

力，并且δ越大，制造商的投资水平越大，制造商
产品竞争力越强，且引入自有品牌后的竞争越激

烈．因此，在成本投资下，若δ较大（特别是ｄ也较
大），则放弃品牌入侵，避免与传统渠道产生竞

争，专注于转售兼具产品优势和成本优势的制造

商产品对零售商而言更有利可图．

以上的分析表明制造商成本投资能够阻止具

有高估值的自有品牌产品入侵制造商的产品市

场．抑或者，制造商通过成本投资能够阻止零售商
引入高质量的自有品牌产品．从实践中可以观察
到，市场上多数零售商自有品牌产品的定位相对

较低．本研究为解释此现象提供了一个新的视角．

进一步考察制造商成本投资对其自身入侵决

策的影响，发现当 ｍａｘ｛τ４，τ７｝＜ｄ＜ｍｉｎ｛τ１，
２（５－ｃ）δ／（２０－δ）｝时，无投资情形下的博弈均
衡表现为（Ｅ，Ｅ），而投资情形下的博弈均衡表现
为（Ｎ，Ｎ）．这表明投资不仅能使零售商放弃入
侵，还可使制造商也选择放弃入侵．这是由于引入
一个低效的直销渠道对制造商而言并不总是有利

的．在无投资情形下，制造商在生产成本较大时的
入侵动机是应对零售商的品牌入侵．而相同的条
件下，若存在投资，零售商愿意放弃入侵，那么此

时制造商不必为应对零售商的入侵而引入直销渠

道．综上，一定条件下，制造商成本削减投资可以
阻止双边入侵的发生．

Ｎｉｅ等［５］
在对双边入侵效应的研究中发现除

非零售商自有品牌对制造商产品的替代性极小，

否则双边入侵的出现会损害制造商利益，并且还

可能使其与零售商陷入囚徒困境．显然制造商并
不愿意看到这一局面的出现．由此可见，通过投资
进入新技术，不仅能直接降低生产成本，还能间接

地影响双边入侵博弈均衡，进而改善制造商收益．
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命题４　在第０阶段，制造商总是会选择采

取投资．

对比投资和无投资下博弈达到均衡时的制造

商收益，不难发现投资下的制造商收益总是更高．

因此，制造商会采取投资．结合命题４的结论，可

以推测，当科技的进步为制造企业创造了改进生

产效率的机会时，制造商会更专注于生产，零售商

会更专注于销售，双边入侵的现象会减少．

５　结束语

高新技术的出现为制造业带来了改进生产效

率、降低生产成本的机会．本研究以此为切入点，

考察供应链领域的热点问题———双边入侵，分析

了成本削减投资下的制造商和零售商最优入侵策

略，研究了成本削减投资对于双边入侵的影响．结

果表明，在投资下，制造商应在生产成本较小时采

取入侵，而零售商应在生产成本较小且消费者对

其自有品牌估值适中时采取入侵；否则双方均应

放弃入侵．

相比于无投资情形，制造商的成本削减投资

能够阻止双边入侵的发生，使得制造商和零售商

更加专注于自有业务．具体而言，一方面，投资会

降低传统渠道制造商产品批发价格，增加零售商

在传统渠道转售业务上的收益；另一方面，投资还

会提升制造商产品竞争力，且消费者对自有品牌

估值越大，则制造商投资力度越大，引入自有品牌

后的竞争越激烈．当消费者对自有品牌估值极大

时，放弃品牌入侵，避免与传统渠道竞争，专注于

转售兼具产品优势和成本优势的制造商产品对零

售商而言更为有利．与此同时，若产品生产成本也

较高，因为不必应对零售商的品牌入侵，制造商也

会放弃入侵．

Ｌｉ［２０］和Ｎｉｅ等［５］
的研究一致表明双边入侵

会使得供应链上下游陷入囚徒困境．有趣的是，本

研究证实制造商的成本削减投资能够阻止双边入

侵的发生．这一结论表明，通过投资引入智能科

技，不仅可以直接提升企业生产效率，降低生产成

本，同时还能间接地阻止供应链双边入侵的发生，

进而规避囚徒困境．

由于投资对制造商总是更有利的，当有机会

降低生产成本时，制造商一定会采取行动，因此面

对制造业智能化升级的投资机会时，在战略层面

上，制造商和零售商均应该重新制定他们的入侵

策略．对于还未采取入侵的零售商，应避免以高质

量的自有品牌产品入侵，或应直接放弃入侵；而对

于已经采取了入侵的零售商，则可以考虑撤销自

有品牌，或者降低自有品牌产品的定位．与此同

时，若零售商放弃入侵，那么制造商也应在生产改

进后考虑放弃渠道入侵．

此外，Ｙｏｏｎ［２８］的研究认为制造商总会因为自

身的渠道入侵提高投资水平．但本研究结果表明，

制造商并不总是因为自身的渠道入侵而提高投资

水平．考察两项研究，发现 Ｙｏｏｎ［２８］假设制造商不

存在销售劣势，而本研究假设制造商存在销售劣

势．这意味着制造商入侵对于其自身投资水平的

影响依赖于其自身与零售商的相对销售效率．若

制造商不存在销售劣势，直销渠道总是一个高效

的销售渠道，那么制造商愿意在入侵时保持一个

更高投资水平．但若制造商存在销售劣势，那么引

入直销渠道可能是一个低效的分销模式．因而，制

造商可能因引入直销渠道而降低研发投入．然而，

零售商的品牌入侵一定会使得制造商提升投资水

平．在作业层面上，投资水平的调整能够作为制造

商一种策略反应，通过提升投资水平来提升产品

竞争力，防止零售商的自有品牌入侵．

本研究的不足和未来的研究方向：第一，与

运营管理领域大多研究类似，本研究的模型假

设成本结构信息是共识．因此，未来的研究可进

一步考察当成本信息不对称时，信息共享对供

应链双边入侵决策的影响；第二，本研究仅适用

于制造商提供价格保护政策的情况，未考虑渠

道层面价格竞争．解决这一问题将作为未来进

一步研究的方向．
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