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摘要: 在销售系统中存在着典型的信息不对称: 委托人 (公司 )对代理人 (销售人员 )的努力程

度具有非对称信息,但可以观测到代理人的销售业绩并据此给予代理人相应的薪酬.在假设市

场最终需求对努力水平敏感, 且某代理人努力水平提高可以在开拓市场的同时吸引对方顾客

的条件下,建立了信息对称和非对称情况下的销售系统中具有多代理人且代理人间存在竞争

的委托代理模型.分析了该模型, 得到信息对称情况下代理人薪酬与他们之间的竞争程度无

关;而信息非对称时,虽然委托人由于缺乏信息而受到了损失,但利用代理人之间的竞争可以

降低委托人的损失,且代理人的努力程度随着竞争程度提高也不得不提高等结论.
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0� 引 � 言

自 20世纪下半叶,特别是 20世纪 80年代以

来, 委托代理理论得到新的发展:由传统的单委托

人单代理人模型发展到目前的多阶段委托代理模

型
[ 1~ 3]
、多任务委托代理模型

[ 4]
、最优监督模

型
[ 5]
、双边道德风险模型

[ 6, 7]
、多委托人模型和多

代理人模型
[ 8]
等. 目前, 已有较多文献开始探讨

前几类模型,但对多委托人和多代理人情况的研

究较少.由于实际问题的需要,近年来单委托人多

代理人问题
[ 8~ 10]

和多委托人委托代理问题
[ 11~ 13]

的研究成为国际管理界及委托代理理论的热点研

究问题之一.

由于委托代理理论常用来指导委托人如何设

计激励机制以诱导代理人按委托人意愿行事,因

而常被应用于薪酬激励机制设计. 在这方面的研

究中,由多个推销员组成的销售队伍问题具有相

当的典型性    在销售系统薪酬设计中,存在着

典型的信息不对称: 委托人 (公司 )对代理人 (销

售人员 )的努力程度具有不对称信息. 文献 [ 14,

15]研究了单委托人单代理人问题, 得到在非对

称信息情况下,代理人的努力成本越大、风险规避

度越高、产出不确定性越大, 代理人所要求的风险

分担越小、越倾向于固定工资的结论. 在此基础

上, 文献 [ 16]考虑到代理人的货币需求、闲暇需

求等,进行了相应的最优契约设计. 进一步地,文

献 [ 8, 9]研究了多代理人问题, 结果表明在多个

代理人都经历相关随机事件的情况下, 将代理人

的报酬互相联系的办法可以改进风险分担. 同时,

文献 [ 15]研究了代理人之间的相对业绩比较问

题. 然而, 以上研究都假设代理人之间是独立的,

不存在竞争关系, 他们只受相同市场随机性因素

影响.显然,在许多现实经济活动中,代理人之间

存在着相互竞争关系.

同时,在研究销售系统薪酬机制设计时,信息

价值是常被考虑的一个问题.它产生于委托人在

缺乏信息时的报酬与信息存在时所得报酬之差.

包含文献 [ 15, 16]在内的较多文献分析了信息对
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称与非对称情况下委托人的总效用之差    代理

成本 (信息价值 ) ,并比较了两种情况下的契约差

异. 然而, 对于信息的研究常集中于单委托人单代

理人情况,对多代理人的研究较为少见.

本文在文献 [ 8, 9, 14~ 16]基础上, 研究销售

系统中具有多代理人且代理人间存在竞争的委托

代理问题,提出并建立了相应的模型,分析了该模

型, 得到信息对称情况下代理人薪酬与他们之间

的竞争程度无关;而信息非对称时,虽然委托人由

于缺乏信息而受到了损失,但利用代理人之间的

竞争可以降低委托人的损失 (减少信息价值 ) ,代

理人的努力程度随着竞争程度的提高也不得不提

高等结论.

1� 问题假设及参数说明

1. 1� 假设条件
� 委托人 L (公司 )、代理人 Fi (销售人员,

i = 1, 2)都是独立的利益主体, 他们的目标都是

最大化自己的利益.一般地, 假定委托人风险中性

(公司可以生产多种产品, 来分散企业的风险, 故

做此假定 )、代理人具有风险规避特征
[ 13, 15]

.

! 委托人对代理人的努力程度具有非对称

信息 (该信息只有代理人自己知道, 为私人信

息 ), 但可以观测到代理人的销售业绩. 根据其销

售业绩提供线性合同 wF i
= �+ � i (即总工资 =

固定工资 +利润提成 ).委托人决定固定工资 �与

提成比例 �,代理人决定其销售的努力程度.

∀ 代理人 Fi ( i = 1, 2)的努力成本 C i与努力

程度 ai ( 0 # a i # 100% )有关,并且 C∃i ( ai ) > 0,

C %i ( ai ) > 0.即 C i是 a i的严格增函数,并且随着 a i

的增加, C i增加更快. 根据文献 [ 14, 15] , 该函数

可以写成 C i ( a i ) =
1

2
ca

2
i,其中 c为常数.

&代理人之间具有竞争关系,他们的工作能

力相差较小.代理人 Fi ( i = 1, 2) 的产出 (此处为

销售利润 )  i 不仅与自己的努力程度有关, 也与

另一个代理人的努力程度有关. 当其对手努力程

度不变时,自己的努力程度增加可以在开拓市场

的同时, 吸引对手的顾客 (如同一公司的两个代

理人在附近店面销售同种产品, 这种情况将会发

生 ). 一个较合理的表达式可写为  i = kai + b ∋

( a i - aj ) + !∀,这里 i, j ( { 1, 2}且 j) i. ∀表示市

场随机因素, 根据文献 [ 15, 16] , 假设该随机变量

分布服从 N ( 0, #
2
); !为市场随机因素对产出的

影响系数. k为努力程度的产出系数, b为顾客的

转移系数 (可以看到, 如果两个代理人的努力程

度相同, 这里, 代理人可以没有固定的顾客, 顾客

可以随便挑选一个代理人处购买商品, 则他们平

分整个市场;如果某个代理人的努力程度比竞争

对手要高,如提供购物优惠卡、免费送货、售前信

息等服务,则原来有可能准备到其他代理人处购

买商品的顾客将会被吸引到该代理人处. 如果

a i > aj,则从代理人 Fj处有 b ( ai - aj )的顾客转

移到了 Fi处.当 ai < a j时,情况相反 ).

同时,表达式  i = ka i + b ( ai - aj ) + !∀包含

以下两方面含义:

∗ )
∃ i

∃a i

> 0. 它表明当竞争对手努力程度不

变时,随着自己努力程度的提高其利润也会随之

增加;

+ )
∃ i

∃a j

< 0 . 该式表明当自己努力程度不变

而竞争对手努力程度提高时, 自己的利益将会受

到损害 ). 这两个方面的含义与现实是比较吻

合的.

本文主要研究同一企业内部具有多个代理人

且代理人之间具有相互竞争的分销系统问题; 对

于市场上具有多个公司 (委托人 ), 且每个公司内

部具有多个销售人员 (代理人 )的情况,将另文探讨.

1. 2� 其它参数及符号说明:

�    固定工资;

�   提成比例 ( �越大, 代理人风险分

担越大 );

 i    代理人 Fi的产出 (销售利润 );

a i    代理人 Fi的努力程度;

w L    委托人 L的随机收入;

w Fi
   代理人 Fi的随机收入;

fL    委托人 L的期望效用;

fF i
   代理人 Fi的确定性等价收入;

∀   市场随机因素,服从 N ( 0, #
2
)的正态

分布;

�w    代理人的保留收入水平 (如果工资低

于该值,代理人将另寻工作 ).
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1. 3� 委托人及代理人收益

委托人收益

委托人的收入为两个代理人所创造利润与其

工资之差额,即

� w L = - �+ ( 1 - �) [ ka1+ b ( a1-a2 )+ !∀]-

� �+ (1 - �) [ ka2 + b( a2-a1 )+ !∀]

= - 2�+ ( 1- �) k ( a1+a2 )+ 2( 1- �) ∋ !∀ ( 1)

由于委托人风险中性, 其期望效用等于期望

收益
[ 13, 15 ]

,由式 ( 1)得

fL = Ev(wL ) = - 2a + (1 - �) k( a1 + a2 ) (2)

代理人收益

代理人 Fi的收入为所获工资与努力成本之

差, 即

wF i
= �+ �[ ka i + b( ai - aj ) + !∀] -

1

2
ca

2
i

( i ) j, i, j ( {1, 2} ) ( 3)

当代理人风险规避时, 参考文献 [ 13] , 采用

A rrow �Pratt绝对风险规避度来描述代理人风险规

避程度:

%(w ) = -
u%(w )

u∃(w )
> 0 . ( 4)

由式 ( 3)及假设 &,得到w F i
~ N ( �+ �ka i +

�b ( ai - aj ) -
1
2

ca
2
i , �

2
!

2
#

2
). 假定代理人的效用

函数具有不变绝对风险规避特征, 即. u (w F i
) =

- exp( - %wF i
). 则代理人 Fi的效用函数期望值为

� � Eu(w F i
) = E - exp( - %w F i

)

= ,
+ −

- −
- e

- %w Fi
1

2 �!#
exp

(

- (w F i
- �- �kai - �b ( ai - aj ) +

1
2

ca
2
i )

2

2�
2
!

2
#

2
)

dwF i
( 5)

= - exp( - %(�+ �[ kai + b ( ai - a j ) ] -
1

2
ca

2
i -

1

2
%�

2
!

2
#

2
) )

� � 这样, 代理人 Fi 最大化期望效用函数

Eu(w F i
) 等价于最大化如下确定性等价收入

� fF i
= �+ �[kai+ b (ai-aj ) ]-

1

2
ca

2
i -

1

2
%�

2
!
2
#

2

( i ) j, i, j ( { 1, 2} ) ( 6)

2� 对称信息下的激励机制设计

当委托人对代理人的努力程度具有对称信息

时, 委托人应考虑代理人的参与约束 ( IR), 来设

计相应的激励机制.该机制可通过如下模型得到

m ax
�, �, a1, a2

fL = - 2�+ (1 - �) k ( a1 + a2 ) ( 7)

� s. .t � f F
1
= �+ �[ ka1 + b( a1 - a2 ) ] -

1

2
ca

2
1 -

1

2
%�

2
!

2
#

2 . �w� � ( IR)

� � � fF2
= �+ �[ ka2 + b ( a2 - a1 ) ] -

1
2

ca
2
2 -

1
2
%�

2
!

2
#

2 . �w � ( IR )

根据 K uhn Tucker最优性条件,模型 ( 7)中

约束条件等式成立.将约束条件代入目标函数,有

m ax
�, �, a1, a2

fL = k( a1 + a2 ) - 2�w - %�
2
!

2
#

2
-

1

2
ca

2
1 -

1

2
ca

2
2 ( 8)

式 ( 8)的最大值在如下条件下得到

a
*
1 = a

*
2 = k /c ( 9)

�
*

= 0 (10)

3� 非对称信息下的激励机制设计

当委托人对代理人的努力程度具有非对称信

息时,委托人应考虑代理人的参与约束 ( IR) 和激

励相容约束 ( IC), 来设计相应的激励机制. 该机

制可通过如下模型得到

m ax
�, �

fL = - 2�+ (1 - �) k ( a1 + a2 ) (11)

� � s. .t � a1( arg m ax f F1
=�+ �[ ka1+ b( a1-

� � � � a2 ) ]-
1
2

ca
2
1-

1
2
%�

2
!

2
#

2
( IC )

� � � fF1
. �w ( IR )

� � a2( arg m ax fF2
= �+ �[ka2 + b (a2-

� � � � a1 ) ]-
1

2
ca

2
2-

1

2
%�

2
!

2
#

2
( IC )

� � � fF2
. �w ( IR )

在模型 (11)中, IC表示代理人将最大化效

用, IR则表示工资不能低于代理人保留收入水

平. 模型 ( 11)与下面模型等价

m ax
�, �

fL = - 2�+ (1 - �) k ( a1 + a2 ) (12)
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s. .t a1 =
�
c

( k + b )

f F1
. �w

a2 =
�
c

( k + b )

f F2
. �w

由于委托人没有必要给与代理人更多的工

资, 故模型 (12)中的不等式取等号 (可以证明,在

Kuhn Tucker最优性条件下,不等式中的等号成

立 ). 将模型 (12)中约束条件代入目标函数,有

m ax
�, �

fL = 2k �
c

( k + b ) -
�

2

c
( k + b)

2
-

%�
2
!

2
#

2
- 2�w (13)

对式 ( 13)微分,有

�
dfL

d�
= 2k

k + b
c

- 2
�
c

( k + b )
2
- 2%�!

2
#

2
(14)

d
2
f L

d�
2 = -

2
c

( k + b )
2

- 2%!
2
#

2
(15)

由于
d

2
f L

d�
2 < 0,则令

df L

d�
= 0时, f L有最大值.此

时有

�
*

=
k ( k + b )

c%!
2
#

2
+ ( k + b)

2 (16)

进一步,可得到

a
*

1 = a
*

2 =
k ( k + b)

2

c
2
%!

2
#

2
+ c( k + b )

2 (17)

4� 模型结果的经济意义分析

将式 ( 9)、( 10)带入模型 (7) 中, 将式 (16)、

( 17)带入模型 (11) 中, 分别得到信息对称与非

对称情况下委托人利润 (见表 1中式 (18)、

( 19) ).综合以上分析,有表 1.

表 1� 信息对称与非对称情况下的各种指标综合表

Tab le 1 Th e data under symm et ric and asymm etric in form ation

信息

指 � � 标

提成比例 (或

风险分担 )�

代理人努力程度

a

代理人努力程度

之差 &a ( ( 9)  ( 17) )
委托人利润情况 fL

委托人利润之

差 & fL ( ( 18)  ( 19 ) )

对称 0

k

c

( 9 )

非对称
k ( k + b)

c%!2 #2 + ( k + b) 2

k

c
∋

( k + b) 2

c%!2 #2 + ( k + b) 2

( 17 )

k

c
∋ c%!2 #2

c%!2 #2 + ( k + b) 2

k2

c
- 2�w

( 18 )
k2 (k + b)2

c2%!2#2 + c (k + b) 2
- 2�w

( 19 )

k2%!2 #2

c%!2 #2 + ( k + b) 2

4. 1� 信息对称情况分析
当委托人对代理人的努力程度具有对称信息

时, 由表 1有以下结论

� 在此条件下, 代理人不承担任何风险, 只

取得固定工资.

! 代理人的努力程度与产出系数 k、努力成

本 c有关.当产出系数较大时,代理人的努力程度

提高;而当代理人的努力成本较高时,其努力程度

降低.

∀ 委托人的利润与产出系数 k、努力成本 c有

关.委托人利润与代理人的产出系数成平方关系;而

当代理人努力成本较高时,委托人的利润会降低.

4. 2� 信息非对称情况分析

4. 2. 1� 对代理人的影响
在委托人对代理人具有非对称信息且存在竞

争条件下,由式 (16)、( 17)可见,代理人的利润提

成、努力程度与他们之间的竞争程度相关,并受其

他因素的影响.同时,可以得到以下结论

� ∃�
∃c

< 0 ,
∃�
∃%

< 0, ∃�
∃#

2 < 0,
∃�
∃!

2 < 0,
∃a i

∃c
<

0,
∃ai

∃%
< 0,

∃a i

∃#
2 < 0,

∃a i

∃!
2 < 0.表明努力成本越大、

风险规避度越高、外界不确定性因素越大、外生随

机变量对代理人业绩的影响程度越大, 代理人愿

意承担的风险越小,越不愿意努力工作.

事实上,该结论对于文献 [ 15]所描述的单委

托人单代理人情况也成立. 当取 k = 1、!= 1、b =

0(即代理人是独立的, 不存在竞争关系 )时该文

是本模型的一个特例.

!
∃a i

∃b
> 0 .这表明,随着代理人之间的竞争
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程度渐趋激烈,由于二者间的竞争关系,这两个代

理人不得不更加努力工作. 这一点对委托人的启

发意义是较大的: 如果适当地给代理人安排一些

工作,而其中某些工作具有一定的交叉性,那么可

能会得到 /渔翁之利 0的较好效果.

∀ ∃�
∃b

=
k [ c%!

2
#

2
- ( k + b )

2
]

[ c%!
2
#

2
+ ( k + b )

2
]

2. 当 b < !# ∋

c%- k时,
∃�
∃b

> 0;当 b > !# c%- k时,
∃�
∃b

< 0.

该结果表明,最优风险分担与竞争激烈程度不是

单调的.当竞争程度较小时, 代理人的风险分担可

以适当增加;但当竞争程度大到一定程度时,代理

人所要求的风险分担是减少的.

&
∃a i

∃k
> 0,

∃�
∃k

> 0. 说明单位努力程度的产出

越大,代理人努力程度越高, 愿意承担的风险越

多, 所要求的提成比例越高.

4. 2. 2� 对委托人的影响

在非对称信息条件下, 委托人利润 f L =

k
2
( k + b )

2

c
2
%!

2
#

2
+ c( k + b)

2 - 2�w.进一步分析,有

�
∃fL

∃%
< 0,

∃fL

∃#
2 < 0,

∃fL

∃!
2 < 0,

∃f L

∃c
< 0.即代理

人越是风险规避、外界不确定性因素越大、外界不

确定性对产出的影响越大都将导致委托人利润降

低. 对于同样的工作,如果代理人努力成本增大,

也会导致委托人利润降低.故对委托人而言,降低

产品的市场不确定性会使委托人得益.

!
∃fL

∃k
> 0 ,

∃fL

∃b
> 0.表明代理人的产出系数

越大,委托人利润越高; 同时代理人之间的竞争也

会使得委托人获利.

4. 3� 信息对称与非对称情况的比较 (信息价值

分析 )

4. 3. 1� 对代理人的影响
对于代理人, 在这两种情况下都得到保留收

益 �w. 同时,有

� 努力程度之差 &a > 0(见表 1).即代理人

在信息不对称时降低了努力程度.

! 由于信息不对称,因而此时委托人要求代

理人 承担 一定的 风险, 故 此时 的风 险分

担 �=
k ( k + b )

c%!
2
#

2
+ ( k + b)

2 > 0.

4. 3. 2� 对委托人的影响

对于委托人而言,却有较大区别.具体表现在

� 委托人利润之差 &fL =
k

2
%!

2
#

2

c%!
2
#

2
+ (k + b)

2 >

0. (即信息价值, 见表 1). 即委托人在信息对称

情况下的收益严格大于非对称情形, 委托人由于

信息不对称付出了代价.

!
∃&fL

∃k
=

2k%!
2
#

2
[ c%!

2
#

2
+ b ( k + b ) ]

[ c%!
2
#

2
+ ( k + b )

2
]

2 > 0.

该式表明与对称信息情况相比, 代理人的产出系

数越高,委托人损失得越多. 这是因为信息非对称

时代理人的最优风险分担要求其产出系数越高,

代理人的风险分担 (提成 ) 也越高 (表 1中, 信息

非对称时有
∃�
∃k

> 0),从而委托人的提成越低 (在

信息对称时, 代理人没有提成. 在信息不对称时,

当 k越大, 产出越多,而这时的风险分担要求委托

人的提成越低. 故该差额越大 ). 但总的来看, 不

管信息对称与否, 委托人的利润还是随着代理人

的产出系数的提高而增加 (表 1中,两种情况下都

有
∃f L

∃k
> 0).

∀
∃&f L

∃%
> 0,

∃&fL

∃!
2 > 0,

∃&fL

∃#
2 > 0.说明代理人

越是风险规避、外界不确定性因素越高、不确定性

因素对代理人业绩的影响程度越大, 信息非对称

时委托人的损失越多. 这一点的意义在于委托人

在开发新产品等的时候要充分考虑外界因素, 并

从各种渠道降低外界不确定性对销售业绩等产出

的影响. 同时, 企业也要培训员工的开拓精神 (从

某种程度上降低其风险规避度 ), 这样可以使委

托人受益.

&
∃&fL

∃c
< 0 . 当代理人的努力成本越高时,

委托人损失的利润越低. 然而, 不管在何种情况

下,都有
∃f L

∃c
< 0.即努力成本越高, 委托人的利润

会越低.故委托人不能希望提高代理人的努力成

本来提高利润, 而是与之相反 (如企业常举行一

些培训课程, 实际上就是在降低代理人的努

力成本 ).

1
∃&fL

∃b
< 0 .该式表明随着代理人之间竞争
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程度的增加,可以降低由于信息不对称对委托人

所带来的利润损失. 这一点对于现实的启发意义

在于机制设计时, 引入代理人之间的竞争机制是

会给委托人带来好处的.

5� 结束语

本文研究了信息对称和非对称情况下, 两个

代理人间存在竞争关系的委托代理问题. 得到信

息非对称时,随着代理人竞争程度越高他们的努

力程度也不得不随之提高, 虽然委托人由于缺乏

信息而受到了损失, 但利用代理人之间的竞争可

以降低这种损失 (减少信息价值 ) 等结论. 这表

明, 在某些情况下适当利用代理人间的互相竞争,

委托人可以达到某些目的并从中获利. 同时,得到

了企业要培训员工的开拓精神从而降低其风险规

避度、举行一些培训课程以降低代理人的努力成

本等措施也可使委托人获利等结论.

由于实际经济活动中常存在信息不对称情

况, 并且常存在多个代理人为某个委托人工作的

情形,有时代理人之间还可能存在相互竞争关系,

以及多个代理人还可能存在合作及合作利益的分

配谈判问题
[ 17]

,因而对多代理人问题的研究具有

相当的理论和实际意义,能够得到一些新的结论,

并为当事人提供决策支持.

同时,由于信息不对称的广泛存在性,一些文

献对信息价值这一问题进行了研究. 最近, Banker

R D, K au ffm an R J对于信息及信息系统的有关

工作进行了回顾, 并做出了研究展望
[ 18]

. 可以预

见, 结合委托代理问题, 进行信息价值及信息共享

等问题的研究将会有较好的前景.
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Pay schem e designing w ith multip le agents in production distribution system

and analysis on inform ation value

TI AN H ou�p ing
1
, LI U Chang�x ian

1
, GUO Ya�jun

2

1. School of Econom ics and M anagem en,t Nanjing Un iversity o f Sc ience& Techno logy, Nanjing 210094, Ch ina;

2. Schoo l of Business Adm in istration, Northeastern Un iversity, Shenyang 110004, Ch ina

Abstract: The typica l asymm etric inform at ion ex ists in sale system; the principa l ( com pany) has asymm etric

inform ation about the agents2 ( se ller) effort leve,l so the pay schem e is alw ays designed accord ing to sales

volum e. On the assumpt ion them arket dem and is sensitive to effort level and the two se llers have com petit ion,

pay schem e designing m odels are proposed under symm etr ic and asymm etric inform ation respectively. The re�
sults show under symm etric info rm ation the agents2 pay has no re lationsh ip w ith com pe tition, and under asym�
m etr ic info rm ation the princ ipalwould experience losses due to lack of info rm ation; how ever he cou ld low er the

loss by m ak ing use o f the agents2 com pet ition, and the agents have to im prove their effo rts as a resu lt of the

increase o f com petit ion.

Key words: pay schem e design ing; princ ipal�agentm ode;l m ultip le agents; asymm etric inform ation; in fo rm a�
t ion value
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