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摘要
:
许多公司的产品需求在连续而 固定的周期会 出现前低后 高

,

即 H oc k ey
一

sti ck 现象
,

这种

现象普遍存在于供应链之中并困扰着许多的企业管理者
.

不认为其产生的原 因是公司对销售

人员的周期性考评的传统观点
,

并以快速消费品行业为背景
,

通过建立模型
,

得 出了这种现象

主要是公司普遍采用的总量折扣 ( v ol u m e Di sc ou nt s ) 价格政策导致的结论
,

并提 出了公司可

以通过多产品组合定价等方法缓和这个问题
,

最后通过一个实例证实了文章的观点
.
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0 引 言

在供需过程中
,

存在一种称之为 H oc k ey
一

st ick

的现象
,

即在某一个固定的周期 ( 月
、

季或年 )
,

前期销量很低
,

到期末销量会有一个突发性的增

长
,

而且在连续的周期中
,

这种现象会周而复始
,

其需求曲线的形状类似于曲棍球棒
,

因此被称为

H oc ke y
一

sti ck 现象
,

在许多公司里 面
,

这种现象非

常明显
,

其管理者甚至认为这是他们的供应链所

面临的最大问题
.

这种现象对公司的生产和物流

运作都非常不利
,

在期初生产和物流能力被闲置
,

但是在期末又会形成能力的紧张甚至短缺
.

已有的文献中
,

较早提到这种现象的是 Le e

等川
.

他们认为公司对销售人员的周期性考评及

激励政策造成了这种需求扭曲的现象
.

在公司的

营销系统中
,

为了激励销售人员努力工作
,

通常会

对他们规定一个固定的工资和一个销量的目标
,

如果销量超过了这个 目标
,

就能够拿到一个奖励

的佣金
,

超出目标越多
,

拿的佣金也越多
.

如果销

量在目标以下
,

就只能拿一个固定的工资
.

陈方若

教授认为因为销售人员非常聪明
,

他们在考核期

限不到时
,

会看看不努力能够卖多少
,

如果不干就

能达到目标是最理想的
.

但是快到期末的时候
,

他

们就会觉得不努力不行
,

如果离目标还有一定的

距离
,

他们就会拼命干
.

大家都拼命干
,

订单就会

非常多
.

从行为经济学和代理理论的角度
,

这种理由

听上去很有道理
,

但是如果从一个理性的角度来

分析
,

却未必如此 首先
,

按照期望理论
,

公司设定

的目标应该让大多数销售人员能够完成
.

公司的

这种激励方式
,

有两个目的
,

一是激励销售人员努

力工作
,

二是淘汰少数能力差的销售人员并从外

部吸引到优秀的销售人才加盟公司的销售团队
.

因此
,

公司在设计方案时
,

设定的 目标会相对适

中
,

一般销售人员都可 以完成
.

此外
,

公司会将固

定工资定在一个很低的水平
,

从而让销售人员收

人的绝大部分来 自超额完成 目标任务所拿的佣

金
,

并按超额数量设计梯度等级
,

超额越多
,

相同

超额数量的奖励越高
.

这种设计符合经济学的原

理
,

因为销售人员只有在边 际付出不大于边际收

人的前提下
,

才会努力工作
,

随着销量的增加
,

销

售相同数量产品的难度逐渐增加
.

因此
,

在这个系

统里面
,

除了刚加盟和少数能力较差的销售人员
,
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其他人完成目标并不需要过多的努力
,

需要努力

的是尽可能多地去销售
,

以拿到更多的佣金
.

就算

公司所设 目标较高
,

需要销售人员付出一定的努

力才能够完成
,

聪明的销售人员也不会从期初开

始观望
,

直到临近期末销量离目标还有一定距离

时才拼命干
,

因为这时为时已晚
,

再大的努力也不

行
.

如果不是或者主要不是对销售人员 的周期性

考评导致了 H oc k ey
一

st ick 现象
,

那么
,

这种在供需

链中普遍存在的现象
,

又是什么原因造成的呢 ?

在快速消费品行业
,

H o e k e y
一 s t ie k 现象非常普

遍和明显
.

在这个行业
,

销售人员一般负责某个指

定区域的销售工作
,

区域内有几个到十几个经销

商
,

公司对销售人员的薪资政策如上所述
.

此外
,

为了促使经销商长期更多的购买
,

这些公司还普

遍向经销商提供一种称之为总量折扣 ( vo lu m e

di sc ou nt s ) 的价格政策
,

本文认为这种促销政策

才是造成 H oc ke y
一

st ick 现象的根源
.

在营销战略

中
,

价格折扣往往被公司用来作为提高分销渠道

利润和抢占市场份额的利器
,

在较长的时期
,

公司

主要采用 基于补 货或 订单批 量 的折 扣方 式

( q u a nt i ty d i s e o u n t s )
,

但是在近十年
,

基于买方在

某一固定周期 ( 月
、

季
、

年 ) 的累计购买量的折扣

方式 ( v o l u m e d i s e o u n t s ) 开始流行 [’一’〕
.

在快速消

费品行业
,

为了激励经销商长期更多的购买
,

公司

主要采用 总量折扣 ( v o lu m e d i s e o u n t s ) 的价格

政策
.

1 文献综述

H oc ke y
一

sti ck 现象类似于牛鞭效应
,

也是一种

需求扭曲的现象
.

随着市场竞争加剧和环境的快

速变化
,

公司通常用最新的需求信息去更新未来

的需求预测
,

这种更新和订货政策会导致需求过

程中的牛鞭效应
.

在这个领域
,

最重要的研究是

Le 。
等[‘〕,

其研究表明
,

在需求正相关的情况下
,

零售商的订单波动比其实际的销量波动要大
,

而

且波动的幅度随着补货提前期的延长 而增加
.

Gra ve s 〔’〕研究 了近视的基本库存策略 ( m y叩 ic

b a s e 一 s t o e k p o l i e y ) 下 的 牛 鞭 效 应
,

K e ll e
和

M i li n e [8 〕调查了 ( 、
,

s ) 订货策略对需求波动的

影响
.

c hen 等 [’
、

‘。」分析了基于不同预测方式的订

货至 S 策略 ( o rd e r 一 u p
一 to p o l i e i e s ) 下的牛鞭效应

.

A lw an 等〔川研究了订货至 s 策略和需求为 A R

( 1) 模式下的上游需求过程的结构
.

Le e
等仁‘, 〕定

量分析了基于需求自相关和订货至 S 策略下的二

级供应链中成员之间信息分享的利益
.

c h en 仁‘3〕对

供应链中成员之间信息分享的利益进行了综述
.

so 和 z h an g〔‘41以半导体制造业为背景
,

研究了制

造商的提前期和预测需求更新对零售商订量波动

的影响
.

国内有关需求扭曲的文献
,

也主要是对牛鞭

效应的研究
.

万杰等〔” ]考虑了供应商的分配机制

对牛鞭效应的影响
,

石小法等〔’6 口讨论了由于多重

预测引起 的牛鞭效 应问题
,

张钦等〔‘, 〕分析 了

A R I MA (0
,

1
,

1) 需求模式下的牛鞭效应
.

黄小原

等〔’8〕分析了多层时滞系统的牛鞭效应
,

提出了顾

客末端需求波动最差条件下 H
二

控制方法以抑制

牛鞭效应
.

刘春玲等〔”」建立了集群式供应链跨链

间库存合作下的库存模型和牛鞭效应量化方法
,

提出实施 H
二

控制和跨链间库存互补策略可以有

效抑制牛鞭效应
.

李刚等 [20 〕将牛鞭效应的研究从

特殊时 间序列 下 的两 阶段模型 拓 展到一 般

A班M A时间序列下的多阶段模型
,

分析了需求信

息在供应链中传播的一般规律
.

汪传旭〔’‘〕分析

A R M A ( 1
,

l) 需求条件下的供应链历史订单量信

息对牛鞭效应和制造商平均成本的影响
.

达庆利

等〔”〕就牛鞭效应的现象和起因以及对应策略等

给出了一个相当详尽的研究综述
.

以上文献在研究需求扭曲问题时
,

除了 Le e

等 [lj
,

鲜 有 文 献 述 及 需 求 波 动 过 程 中 的

H o e k e y
一s t i e k现象

.

许多文献对价格折扣进行了研究
.

从直觉来

讲
,

价格折扣是为了鼓励客户购买更多的产品和

在每次补货时订购更大的批量
,

从而使制造商降

低费用
,

增加收入
.

D ol an [”〕综述了作为一种提高

渠道协调和效率的机制
,

有关歧视定价的经济学

文献和营销 / 管理科学文献中对批量折扣动机的

分析
,

并对不同类型 的折扣结构和原理进行了系

统的论述
.

从渠道协调的角度
,

大多数文献的研究主要

集中在最优批量折扣定价策略和为了提高渠道整

体利润和支出效果的批量折扣协调机制方面
.

c ro w the
r 〔川通过数例分析证实了批量折扣对提高

渠道协调的作用
.

后来的研究主要集中在固定产
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品价格和需求无价格弹性的前提下
,

一个制造商

和一个客户 ( 或多个客户
,

但具有相同特征 ) 之

间基于订单批量的价格折扣模式上”
一
”〕

.

研究多个

客户但是 固定需求的文献有 L a l 和 s ta e l i n [’o 〕,

K im 和 H w a n g〔’‘〕
,

D r e z n e r 和 w e s o low
s k y [, 2 ] ,

和

w en g 和 w on g〔’3 】
.

这些文献都试图从制造商的角

度去研究如何决定最优的批量折扣价格
,

或找到

提 高 渠 道 整 体 利 益 的 协 调 机 制
.

Pa rl ar 和

w an g冈
,

和 w en g 〔”〕考虑了需求有价格弹性并只

有一个客户的情况
,

其它考虑需求有价格弹性的

文 献 包 括 w e n g [’‘] ,

A b a a [’7 1 和 Ch a k r av a
御 和

M art i n [” ]等
.

国内研究批量折扣的文献也较多
,

例如
,

余玉

刚等 [”〕研究了需求确定和一个供应商对多个同

质客户的情况下
,

供需双方通过线性价格折扣政

策的 St ac ke lbe rg 博弈模型
.

姬小利和王宁生〔40j 研

究了基于批量折扣契约的 V M I 协调机制
,

分别设

计了当销售价格信息为对称和不对称情况下的批

量折扣契约模型
.

孙会君和高自友叫用双层规划

模型描述了供应链管理中供应商与订货商合作情

况下确定数量折扣及订货量问题
,

并用基于差分

的算法进行了求解
.

艾兴政等〔4 , 〕研究了在零售市

场价格上涨环境下
,

基于批发价格和退货折扣模

式的供应链渠道协调政策
.

彭作和和田澎阳】分析

了完全信息下数量折扣的合作机理
,

设计了一个

简单可用的数量折扣
.

周永务〔叫研究了在随机市

场需求且供需双方拥有不对称需求信息情形下
,

供应商如何利用批量折扣机理来激励零售商合作

从而改善供应链协调性问题
.

以上文献主要研究了批量折扣的价格决策问

题
,

因为在一个批量折扣计划下
,

当客户单次的补

货批量达到或超过一个最低限量时
,

制造商提供

一个更低的价格给客户
,

从而获得相应的订单处

理
、

库存管理和生产营运方面的规模效益
.

但是
,

批量折扣保证不了客户的全年总订货量更多
.

为

了激励客户 (特别是一些 固定客户 ) 全年订货的

总量更多
,

一个替代的价格折扣方式 V ol u m e Di s -

co un ts 被提出
,

即价格折扣是基于客户在某一固

定周期中的累计订货量圈
.

Muns
。。 和 Ro se nbl at tlz 〕

研究表明
,

76 % 的被调查对象倾向于运用基于全

年累计订货量而非单次批量的价格折扣方式
.

同

样
,

相关文献主要集中在对最优折扣价格和最优

批量决策的算法研究上
,

很少有文献评估这种价

格折扣方式对渠道利益的影响
,

更没有文献研究

其造成的需求波动及对制造商营运的危害
.

Pa rl ar

和 Wan g 〔’4 〕和 w e ng [” 1研究发现
,

在需求有价格

弹性的情况下
,

仅仅通过批量折扣不可能获得完

美的渠道协调
,

在最优批量决策下的渠道总利润

总是比一体化的渠道总利润要差
.

这种现象也被
M u n s o n 和 R o s e

汕l a t t [ , ] 的实 证 研 究 所 证 实
.

V i s w a n a t h a n 和 w a n g [ 45 ]研究表明在需求对价格敏

感时
,

如果卖方向零售商同时提供总量和批量折

扣
,

渠道利益能够得到更好的协调
.

2 销售人员行为对需求波动的影响

在引言中
,

谈到了公司为销售人员设计的激

励政策
,

这种政策属于基于绩效表现的补偿政策

( p e
而rm

a n e e 一b a s e d e

om 邵
n s a ti o n Pl a n )

.

其 目的在

于将公司销售团队中能力较差的新手淘汰掉
,

并

吸引业务能力强的销售人才加盟公司
,

同时激励

所有销售人员为了增加收人而不断努力学习
、

勤

奋工作
,

以增加公司产品销量
、

扩大市场份额
、

提

高销售团队的能力和改善他们的服务态度 [ 4 6 〕
.

本

文在引言中对这种激励机制的特点进行了分析
,

但为了找到这种营销系统对需求波动的影响
,

需

要更深人的研究
.

在快速消费品行业
,

一名销售人

员会管辖比较固定的区域并负责区域内的销售工

作
,

这个区域可能有几个到十几个经销商
,

公司的

产品一般只给这些经销商
,

再由他们分销到区域

内的零售商
.

公司会按区域的历史销量和期望的

增长率给负责该区域的销售人员确定一个底限目

标
,

销售人员不能完成这个目标
,

就只能拿到一份

相当于生活费的固定工资
.

考虑到车辆装载批量

的问题
,

公司会要求经销商尽可能按固定的周期

订货
.

销售人员为了拿到更多的佣金
,

从期初开

始
,

便会鼓动经销商多订货
,

但这些经销商总是有

自己的主意
,

如果公司没有相应的促销政策
,

除非

他们所订的产品被很快分销出去
,

他们一般都很

难被说服
,

销售人员为了完成销售任务
,

会在管辖

的区域内去帮助经销商发展潜在的客户
,

并在其

终端开展各种促销活动
,

以增加经销商的销量
.

为了便于分析销售人员行为对经销商销量的

影响
,

本文假定某销售人员所负责的区域内有甲
、
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乙两个经销商
,

公司按月根据约定的累计订货量

向经销商提供返利
.

销售人员总是希望每个经销

商都能够完成销量 目标
,

拿到公司的返利
.

因为如

果经销商由于销量太低完不成订货 目标
,

拿不到

返利
,

其赢利水平下降
,

可能会对公司的产品失去

信心而把精力转移到其它竞争对手的产品上去
.

另外
,

销售人员也不希望区域内的销量 只集中在

少数几个经销商手中
,

因为如果出现这种情况
,

这

些经销商会以此要挟销售人员给他们更多的优惠

政策
,

从而使销售人员很难办
.

因此
,

如果在某订

货间隔期
,

甲经销商的销量较多
,

超过了销售人员

期望的销量
,

而乙经销商的销量较少
,

低于销售人

员期望的销量
,

在下个订货间隔期
,

销售人员便会

集中精力帮助乙经销商分销
,

在销售人员 的行为

能够对经销商的销量产生一定影响的情况下
,

乙

经销商的销量会相应增加而甲经销商的销量可能

降低
,

反之
,

销售人员又会去帮助甲经销商分销
,

如此周而复始
.

销售人员的这种行为会对经销商

订货间隔期的销量产生一定影响
,

其影响程度的

大小与经销商上期的销量负相关
.

但是
,

由于大多

数客户被经销商掌控
,

销售人员的行为对经销商

销量的影响十分有限
.

为了分析销售人员的这种行为对经销商订单

波动的影响
,

本文参照 Le 。
等〔‘

·

‘, 〕提出的模型框

架
,

考虑由一个制造商和一个经销商组成的简单

二级供应链
.

经销商采用周期性的订货方式
,

在每

个订货周期 t , t = 1
,

2
,

3
,

…
,

经销商的外部需求量

为 D
: .

D :

由两部分组成
,

一部分为与销售人员行

为无关的需求量 d 十 E ‘

(d 为常数
,

且 d > O ;s
:

为

均值为 0
、

方差为 , 的标准正态分布 ) ; 另一部分

为通过销售人员努力而增加的需求量
,

根据上述

分析
,

取其为 p刀卜 ; (p 为常数
,

且
一 1 < p < 0)

.

则

D
: = d + p D 卜 , + 二 :

( l )

Le e
等 [e, ”〕认为大部分产品的销售模式都是

自相关的
,

且自相关系数倾向于 p > 0
,

因为如果

销售商某期实际销量较少
,

就会相应调低对下期

需求的预测
.

但本文认为在销售人员的行为能

够对销量产生上述影响的情况下
, 一 1 < p < 0

,

且 p 值更接近于 0
.

因为经销商也很聪明
,

与销售

人员相处一 段时间后
,

他们会清楚销售人员的

意图
,

会根据当期的销量去理性预测下期的需

求并订货
.

此外
,

假定未满足的需求可 以延期供货
.

订货

提前期为固定的常数 l ( l 妻 0 )
,

经销商在 ‘时期末

发出订单
,

订货量为矶
,

制造商在 t + l 时期末将订

货送达经销商处
.

经销商根据观察到的需求 D ‘

确

定订货至 S
,

(在需求 D
‘

不确定时
,

经销商订货至

的 S
‘

也不确定
,

S
‘

的变动会增加订货量 矶的波

动
,

特别是在外部需求自相关的情况下 )
.

由文献「14 〕可知
一 ,

~
、

d
l l m也 L口

:
) = 几

一
一- 一丁

乙
一书 l 一 P

( 2 )

并且
2

1 · 1 7 I n 、 『

黔
, a r 、“‘’ =

了不
( 3 )

假定经销商的订货成本为零
,

以使经销商在

采用订货至 S 策略时
,

其长期库存持有费用和延

迟供货成本之和最小
.

则经销商在时期 t 的最佳

订货至 的水平 S ‘

如下式 (详细内容请看 L ee

等[ ‘, 〕和 s 。 和 z h a n g [“」,

本节相关公式主要从文

献 [ 14 〕中引用 )

s
: = m

, + : 。石 (4 )

其中
,

D
l+IV白浏

m , 二 E (
+ ‘

} D ‘

)

丝 {
l 一 。 {

( , + , ) 一

觉
洲}沪只畏业

刀
‘

j
二 1 ’ l

尸

D
l+l丫白曰

且
v = V a r

十‘

! 。
‘

)
=

落{蕙
声

并且
z = 巾

一‘

「p / (p + h ) 」
,

中 为准正态分布函数
,

h 子 分别表示经销商的单位产品库存费用和延迟

供货成本
.

经销商在时期 t 的订货批量为

玖
= D

‘ + ( S , 一 S卜 1

) ( 5 )

可以看出
,

经销商在时期 t 的订货批量等于

需求量 D
,

加上订货至的水平增量 (可能为负 )
.

将式 (4) 代人式 ( 5 )
,

则

: = D
!

喂粉豁
一

( D
, 一 。

: 一 l ) ( 6 )

从上式可以看出
,

矶 < 0 是可能的
,

但是在 。 比 d

显著小的时候
,

这种情况出现的概率可以忽略

不计
.

将式 ( 1) 代人式 ( 6 )
,

可以得到

v一 ( : ) = v一干。
‘ 十

嘿毕华( D
‘ 一 。卜 1 ) }

火1 一 P j
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= V a r

{ ( d + p D 卜
, + 二 ,

) +
户( 1 一 p ‘+ , )

( 1 一 P )

[ ( d + ; D
:一 + e ‘

, 一 D
‘一 ] }

玖
二 刀, ,

此时经销商最佳订货至的库存水平将保

持衡定
.

在这种情况下
,

经销商只简单地下订单去

补充每个周期中的外部需求
.

( l 一 p ‘+ , )

( l 一 p )

因此
,

当 p

l im V a r ( 矶)

= 0 时
,

( J + 二:

) + p ‘+ ,
D

‘一 ,

= l im V a r ( D
:

)
2

口 2

=

正石
万 二 『

( 8 )

Jr.叮

l
a fV一一

因为
二 ‘

和 八
_ 1

无相关性
,

由此可得经销商订

货量的方差

l im V a r ( X ) = 共罕共)
2 。2 + (。Z一 )

2

井1 一 尸 1 一 P

当
一 1 < p < 0 时

,

由式 ( 7 ) 可得

(7 )

当p = 0 时
,

表示销售人员的行为对经销商的

销量没有影响 ;当 p 值趋近
一 1 时

,

表示销售人员

对经销商销量的影响逐步增加
.

且当 p = 0 时
,

经

销商的需求服从正态分布
,

从式 (6 ) 可 以得到
5 0 0 . es ee es 月确斗es es es es es es es es es

l i l l l Va r (矶) =

( l 一 p ) ( 1 一 p , ) }护

(9 )

在
一 1 < p < o 时

,

经销商订货量的方差不总是 p

的单调增函数或单调减函数
,

如图 1
.

- 叫卜- l二 ()

~ 恤棍卜一
.

1= 2

一咨 ~ .
卜4

翎长名圳拟匕

一 l 一 0
一

9 一0
一

8 一0
一

7 一0
一

6 一 0
.

5 一0
.

4 一0
.

3 一0
.

2 一0
.

1 0

图 1 在
一 1 < p < 0 时经销商订货量的方差变化 (护 为 1 00 )

F ig
.

1 o r d e r q u a n t i t y v a r i a b i l i t y o f d e a le r fo r 一 l < p < o ( 。
2 二 100 )

当 p 二 O 时
,

经销商订货量的方差为 了
.

从
。 = 0 开始

,

随着 p 减小
,

经销商订货量的方差缓慢 3 总量折扣时的经销商购买行为对
减小

,

当 p 趋近于
一 1 时

,

经销商订货量的方差显 需求波动的影响
著增大

.

当经销商的订货提前期 l = 0 时
,

这种趋

势不变
.

在分析销售人员行为时
,

虽然本文认为销 在快速消费品行业
,

公司在经销商完成一个

售人员能够通过销售终端的一些促销活动影响经 基本的月累计订货 目标以后
,

会按经销商的月累

销商的销量
,

但这种影响并不是很显著
,

所以
,
p 不 计订货量给经销商相应的返利

.

这种政策
,

有利于

可能趋近于
一 1

.

因此
,

从以上分析来看
,

销售人员 激励经销商长期更多地从公司订货
,

并占用经销

的行为可能减少客户订单需求的波动
,

公司对销 商的资金和库存空间
,

抢占竞争对手的市场份额
.

售人员的周期性考评也不是产生 H o c k ey
一

st i c k 现 在这个行业的经销商
,

为了充分利用客户资源和

象的真正原因
.

实现商品配送的规模经济
,

一般会同时经营多家
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公司的同类产品
.

这些公司为了挤兑对方
,

在中间

渠道激烈竞争和相互博弈
,

针对经销商的促销方

式也多种多样 (基本上都是价格折扣的某种具体

形式 )
,

但最终会出现一种稳态
,

促销政策也趋于

雷同
,

大家会共同遵守某一底限政策
,

谁也不轻易

去突破这个底限
,

因为一旦突破
,

将招致竞争对手

更大力度的促销
,

从而使双方利益受损而让经销

商渔翁得利
.

因此
,

虽然公司运用 了总量折扣计

划
,

但并不一定能够真正促进终端需求的增加
,

但

是如果不用
,

又会将市场拱手让给其它竞争对手
.

为了便于分析
,

作如下假设并规定相应符号
:

l) 每月经销商采用定期订货法
,

订货周期为

t , t = 1
,

2
,

3
,

…
, n ;

2 ) 在固定的订货间隔期
,

经销商的外部需求

为 d ;

3 ) 经销商的订货提前期为 0;

4 ) 单位产品的每月库存持有费用和每次订

货费用分别为 h 和
￡ ,

未售出单位产品的损失为 k;

5 ) 每月累计订货量大于或等于 M (M ) D
,

D

二 n d ) 时
,

制造商按累计订货量提供给经销商的

单位产品返利为
:

.

在前面分析销售人员行为对需求波动的影响

时
,

本文假定经销商根据前期的销量来预测当期

销量 ( D
, 二 d + p几

_ , + 二 :

)
.

考虑到快速消费品在

相同季节的终端需求较为稳定
,

又前面假设中的

, 比 d 显著小
,

且 p 趋近于 0
,

为了简化计算和便于

分析
,

在此取 D
‘ = d

.

基于同样的 目的
,

本文只考

虑订货提前期为 0 的情况
.

由于本部分 旨在分析

制造商向经销商提供总量折扣政策时
,

经销商的

投机行为所造成的订单需求波动
,

以上处理对分

析结论没有影响
.

在不考虑价格折扣时
,

经销商每次的订货量

为 d
.

从某一个考核周期开始
,

当经销商在期初订

货时
,

会按 d 的批量进行
,

在期末最后一次订货

时
,

经销商需要考虑要不要增加订量
,

从而使其月

累计订货量大于或等于 M 而拿到返利
.

如果增加

订货量
,

超过需求的部分会作为库存在下一个连

续的周期销售
,

直到卖完后再重新开始订货
.

下期

末的时候
,

同样的问题又需要经销商去考虑
.

这

样
,

在每一个考核周期
,

与正常订货相比
,

经销商

为了拿到返利
,

需要承担更多的库存费用和未售

出产品的损失
,

但其订货费用会有所减少
.

△H 和

△S 分别表示经销商增加的库存费用和减少的订

货费用
.

如果经销商要想拿到返利
,

其周期内最后

一次的订货量必须 妻 M 一 ( n 一 1 ) d + d
,

考虑到运

输批量问题
,

假定经销商 的订货批量为 ( m +

1 ) d( 其中 m 为非负的整数)
.

由以上假设可知
,

经销商在订货间隔期的单

位产品库存持有费用为 h / n
.

在没有总量折扣政策

时
,

在每个订货间隔期
,

经销商订货量为 d
,

库存持

有费用为兽
乙

x
立

,
m + 1 个订货间隔期内经销商的

库存持有费用为普
、
立 、 ( m + 1)

.

当制造商向经

销商提供总量折扣政策时
,

如果经销商当月最后

一次的订货批量调整为 ( m + 1 ) d
,

则在月末前最

后一次到货至下月初的共计 m 十 1 个订货间隔期
,

_ 。 ,

一
, ,

…一 一一 ~ ~
、 ,

( m + l 、d
内

,

经钥 同 阴 )车仔符有 贸用 刀一一于不一一一
乙

h
X
—

X

( m + 1)
.

由此可得
,

m ( m + 1、一
, 二 _ 、

△H == 竺竺、 竺竺
口

Z d h ( 10 )
一一 Z n

制造商向经销商提供总量折扣政策时
,

如果

当月经销商最后一次的订货批量调整为 ( m +

l ) d
,

则在下月初
,

经销商上月期末库存量为 m d

(为当月增加的订货量 )
,

等于其下月期初 m 个订

货间隔期的需求量
.

为了不增加库存费用
,

经销商

会待期末库存产品售完后
,

再进行正常补货
.

因此

与期末不增加订货量的情况 (期末库存量为 0)

相比
,

经销商下月的订货次数会减少 m 次
.

由此

可得
,

△S = m s ( 1 1 )

经销商增加订货量的条件为

仁( m + n ) d。 一 m d k ] + △S 〕 △H ( 12 )

取 d = D / n ,

并将式 ( 10 ) 和 ( 1 1 ) 代人 ( 1 2 )
,

可

解得

0 ‘ 爪 ‘ 〔卫玉三{育且
+

宗
-

坪
·
己“专且

+

宗

专 ]

专 ] ( 13 )

( m + 。 ) 、
旦 〕 肛

n
( 14 )

由式 ( 13) 和 ( 14 ) 可得 m 的取值范围为
,

M
二 、 _ _ 尸 n ( , 一 k )

狱万
一 1 ) 乓 m 妄 L一币丁一

+

瓦 专 l



1 18 管 理 科 学 学 报 200 8 年 8 月

/2 n Z v 尸 n ( : 一 无、 n Z 、 l
二 ,

/
二二二- 兰 + {

兰 、 竺 止二乙 + 甚笼
二 一 任

一
{
‘

( 15 )
丫 h

‘

h D h Z
“

只要 m 存在
,

经销商便会在考核周期采取这

种订货 方 式
,

从而 造成 制 造 商 出库 产 品 的

H oc ke y
一

st ic k 现象
,

如图 2
.

此外
,

经销商超过外部

需求的订量将逐步转移到下一个考核周期
,

在计

算下周期的 m 值时
,

对不等式中的 D 值需要作相

应调整后再计算 (如果期末增加竺D 的订货量
,

这
n

部分订货将转移到下一个考核周期销售
,

相当于

下期的需求减少了竺刀)
.

由式 ( 巧 ) 可知
,

随着 D
n

值减小
,
m 的上限值和下限值都相应增大

,

但在实

际运作过程中
,

经销商每次的订货费用
、
远小于公

司向经销商提供折扣的 目标订货量 M
,
m 的下限

值的增大幅度大于其上限值的增大幅度 (如果不

考虑经销商的订货费用
,
m 的上 限值的大小与 D

值无关 )
.

因此
,

随着D 值减小
,
m 的取值范围在连

续的周期会相应缩小
,

直到 m 不存在的周期
,

经销

商将放弃获取返利的机会
.

随着期末经销商放弃

订更多的货
,

下期的 D 值增大
,
m 的取值范围相应

扩大
,

在 m 存在时
,

经销商又会在期末增加订货

量
.

因此
,

从单个经销商的连续订货周期来看
,

H o o ke y
一

sti 。k 现象会出现中断
.

但是从制造商的角

度来看
,

因为有很多的经销商
,

他们的订货规律不

同步
,

制造商的出货并不受这种中断的影响
,

所 以

在每 个 连 续 的考 核 周 期 都 会 存 在 明 显 的

H o e k e y
一t i e k 现象

.

\\\\\ \\\ \\\ 一\\\ \\\

图 2 经销商期末一次增加订量的库存变化

F ig
.

2 e h a n g e o f s t o e k q u a n t i t y w h e n d e a le r i n e r e a s e s

o r d e r q u a n t i t y o n e e a t * h e e n d o f e v e仃 p e r
i o d

但有另外一个问题
,

即经销商在外部需求一

定的情况下
,

为什么不在期间的每次订货时均匀

增加其订货量
.

图 3 描述了这种情形下经销商的

库存变化
.

通过计算不难得到
,

与期末一次性增加

订货量相 比
,

经销商每次订货时均匀增加订货量

的库存持有费用将增加
四边兰 功旦h ,

如果制造商

对其没有额外的补偿
,

他们是不会这样做的
.

图 3 经销商每次订货均匀增加订量的库存变化

F ig
.

3 C h a n g e o f s t o e k q u a n t i t y w h e n d e a l e r i n e r e a s e s o r d e r q u a 一l t i t y e q u a l ly i n e a e h t i l n e

4 解决 H o c k e y
· s t i c k 问题的方法

H oc k ey
一

st ic k 现象的存在
,

给公司的生产和

物流运作带来很多负面的影响
.

在这种情况下
,

公

司在每个考核周期的期初几乎收不到经销商的订

单
,

而在临近期末的时候订货量又大幅增加
.

在快

速消费品行业
,

一般采用 M T S ( M a d 。 t 。 s t o e k )

的生产模式
,

为了平衡生产能力
,

公司必须按每月

的最大库存量而非平均库存量建设或租用仓库
,

H o c ke y
一, ti c k 现象使公司的库存费用 比需求均衡

时高很多
.

此外
,

这种现象使公司大量的订单处
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理
、

物流作业人员 和相关设施
、

车辆在期初时闲

置
,

而在期末
,

大家手头的工作又太多
,

拼命加班

也处理不完
,

厂内搬运和运输的车辆不停运转
,

但

有时还是短缺
,

从而不得不从外部寻求支援
.

这种

情况不仅使公司增加更多的加班和物流费用
,

而

且工作人员的差错率增加
,

送货延误的情况也时

有发生
,

公司的服务水平显著降低
.

此外
,

基于总量折扣的价格政策并不能够增

加终端客户的需求
.

经销商增加的订货量会成为

渠道库存
,

使产品从生产到被终端客户购买的周

期延长
,

从而增加供应链的总成本
,

以及公司和经

销商的经营风险
.

如果经销商的库存太多
,

或者产

品临近失效期
,

经销商通常采取两种策略
,

一种是

折价销售
,

这种方式会对市场造成冲击
,

另一种是设

法迫使公司退货或换货
,

从而形成逆向物流和增加

公司处置产品的费用
,

从长远来看
,

这两种结果对公

司和经销商的正常经营和利润都有不利的影响
.

为了消除价格折扣导致的牛鞭效应
,

L ee et

al
.

〔‘口建议的最好办法就是宝洁公司的天天低价
.

然而
,

由于商业模式的惯性和市场不成熟
,

目前在

快速消费品行业
,

基于总量的价格折扣方式仍然

盛行
,

很少有公司运用天天低价的政策
.

为了解决

这个困扰许多公司的难题
,

本文结合某些公司的

实践
,

提出了一种可行的解决方案
.

在快速消费品

行业
,

公司通常会经营不同品牌和不同包装规格

的多种产品
.

为了消除 H oc k ey
一

sti c k 现象
,

平衡物

流
,

公司可以采用总量折扣和定期对部分产品降

价相结合的方式
.

假定公司向经销商提供两种规

格的产品
,

当经销商的两种产品月累计进货量达

到一定的数量以后
,

公司根据该数量向经销商提

供一定的返利
,

即 V o l u m e D i s e o u n t s
的价格折扣

政策
.

在具体运用这个政策时
,

公司可以适当降低

返利率
,

然后在考核周期的初期降低其中一种产

品的转让价格
,

在期中再将其价格调高
.

在这种政

策下
,

经销商为了投机
,

会在初期多订降价产品
,

而在期末为了拿到返利而增加另一种产品的进

货
,

期中则进行正常补货
,

其订货量将变得相对均

衡
,

从而缓和公司出库中的周期性 H oc k ey
一

st i c k

现象
,

使其销售物流更为平稳
,

以减轻公司库存和

物流能力的压力
,

提高物流运作的效率和效益
.

这

种方式还能够使经销商在不同时期的订货比较单

一
,

可以减少双方订单处理的工作量
,

并增加公司

单品的生产批量
,

从而提高生产的规模效益
、

减少

转产的频次
.

除了以上方法
,

公司可以对不同的经销商采

用不同的统计和考核周期
,

从而让经销商的这种

进货 行 为产 生对 冲
,

以 缓 和 公 司 出货 中的

H o c ke y
一

st ic k 现象
.

公司通过延长考核周期可 以

减少 H oc k ey
一

st i c k 现象出现的频率
,

而通过缩短

考核周期可以减小出库波动的幅度
.

此外
,

通过与

经销商共享需求信息和改进预测方法
,

公司能够

更准确地了解经销商的外部实际需求
,

从而在设

计折扣方案时
,

尽可能让折扣点与经销商的外部

需求一致或略高
,

也能够缓和 H oc k ey
一

st i c k 现象
.

当然
,

最好的方法是公司能够根据每期经销商的

实际销量提供折扣方案
,

但由于信息不对称
,

公司

很难了解经销商的实际销售情况
,

或需要付出很大

的人力和物力去调查和统计数据
,

可能会得不偿失
.

5 案例分析

x x
公司为 国际著名的食品公司在大陆的生

产厂
,

其生产的产品主要在湖北省销售
,

按不同的

品牌和包装计算
,

公司共有二十多种规格的产品
,

不同的包装规格可以按照统一的容量标准换算为

标准箱
.

公司将销售区域按地理位置进行了划分
,

并指定一名销售人员负责一个区域
,

区域内一般

有几个到十几个经销商
.

公司按月对销售人员进

行考核
,

如果销售人员不能完成指定的 目标
,

只能

够拿到一份基本工资
,

如果销量超过目标
,

公司再

按一定的梯度等级给销售人员发放相应数额的奖

金
.

公司与行业内的其它公司一样
,

根据经销商的

每月累计订货量向其提供一定的返利
,

但双方事

先通过销售合同约定了一个最低的订货量
,

经销

商的累计订货量必须达到或超过这个数量
,

才能

拿到相应的返利
.

公司采用 4 一 4 一 5 的统计方式
.

图 4 a 、

b 分别

是不同区域的甲
、

乙经销商 2 0 05
、

2 006 年每日订

货量的曲线图
.

图 5 是
x x
公司 2 004

、

2 0 0 5 和 2 0 0 6

年每 日销售出库量的曲线图
,

其中
,

公司销售人员

的工资政策如文中所述
,

且公司每月都按 V ol u m e

D i s e o u n t s
方式向经销商提供返利

,

但在 2 0 0 5 年

5 一 12 月
,

公司调低了返利率
,

同时在每月月初将部

分产品价格调低
,

月中的时候再调回正常水平
.
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本文大致将每月分为前期
、

中期 和后期
.

V ol u m e
销商销售产品的比例比较稳定

,

这种情况与渠道

Di s co un ts 方式对需求波动的影响主要表现在前期 中的竞争最终会趋于稳态相符
.

此外
,

观察图 4 a ,

和后期
,

而中期是经销商正常补货阶段
,

销售人员 可以看到甲经销商在 200 6 年 2 月份的末期放弃了

的行为对需求波动的影响主要表现在中期
.

从图 4 订较多的产品
,

这与其元月份所订产品较多和整

可以看出
,

经销商在中期的订货量呈锯齿状起伏
,

个 2 月份销量太少有关
,

从图 4 b 可以看到
,

在 2 006

这是经销商的需求之间负相关的具体表现
,

其偏 年 10 月份的末期乙经销商也放弃了订更多的产

差比经销商 自然需求情形下的需求偏差要小
.

另 品
.

这种情况与本文对经销商行为的判断一致
,

从

外
,

从图 5 可以看到公司中期的销售出库量比较 经销 商 的订 货 情 况 来 看
,

在 m 不存 在 时
,

均匀
,

其原因是销售人员的行为会导致不同经销 H 。。key
一

st i c k 现象会出现中断
,

但在图 5 中没有这

商在相同订货周期的需求偏差有正有负
,

在正负 种现象
.

相抵的情况下
,

公司的销售出库量比单个经销商 最后
,

再来分析一 下 xx 公司 采用 v ol u m e

的订货量的偏差会小一些
.

Di s co u nt s
和定期对部分产品降价相结合的政策对

从图 4 和图 5 中能够观察到经销商的订货量 H o c k ey
一

st i ck 现象的影响
.

从图 5 能够看到
,

200 5

和公 司 的销售 出库量在每 月都前低后高
,

即 年 5 一 12 月
,

公司每月的 日销售出库量比 2 0 04 年

H o e k e y
一s t i e k 现象

,

因为经销商的行为一致
,

叠加 同期和 2 0 0 5 年 1 一 4 月要均衡一些
,

H o e k e y
一 s t i e k

效应使公司的这种现象更显著
.

从图 4 还可以看 现象也得到一定程度的缓和
.

另外
,

通过数据分

到
,

同一经销商在 2 005
、

2 0 06 年的每 日订货量的波 析
,

得到 2 0 0 4
、

2 005 和 2 006 年每日出库量的均值
、

动情况基本一致
,

这说明不同时期公司产品 占经 标准方差及标准方差与均值之比如表 1
.

表 1 2 0() 4 、2 0 0 5 和 2 00 6 年每日出库量的均值
、

标准差及其比值

T a b l e 1 M e a n , s t a n da rd d e v i a t i o n a n d t h e r a t i o o f s a l e q u a n t i t y p e r d a y i n 20 04
, 20( 巧 a n d 2 0 06

一 4 月

2 5 3 8 5

17 64 3

~ 12 月

2 6 6 7 6

2 1 94 8

一 4 月

2 7 8 6 9

2 5 3 3 7

一 12 月

4 0 80 6

3 3 9 4 3

叮加 } 0
.

69 5 0 } 0
.

8 2 2 3 0
,

9 0 9 2

年

5 一 12 月

3 5 8 3 1

2 4 2 26

0
.

6 7 6 1

1 一 4 月

3 4 7 5 8

3 0 9 9 1

0
.

8 9 1 6 0
.

8 3 1 8

从表 1能够看到
,

随着销售出库量增加
,

需求

波动的幅度也相应增加
,

但在 200 5 年 5 一 12 月
,

由于公司配合 V o l u m e D i s e o u n t s
方式执行定期对

部分产品降价的政策
,

相比 20 04 年同期和 2 005 年

前期
,

在日均销售出库量增加的情况下
,

每日销售

出库量的波动幅度比 2 004 年同期和 2 0 05 年前期

都明显减少
.

然而在 200 6 年
,

由于公司有较多的

新品上市
,

为了加大这些新品的铺货力度和激励

经销商多进货
,

公司向购买新品的经销商提供了

更优惠的总量折扣政策
,

虽然公司的销量得到较

大幅度的增长
,

但其 H 。。k ey
一

st i o k 现象却有所加

剧
,

通过图 5 和表 1
,

能够看到这种趋势
.

6 结论与研究展望

本文以快速消费品行业为背景
,

对供应链中

的 H oc k ey
一

st ic k 现象进行了分析和研究
.

研究结

论表明并不是公司对销售人员的周期性考评导致

了公司需求中的 H oc k ey
一

st i c k 现象
,

而是公司普

遍对其经销商提供的基于一定期间累计总订货量

的价格折扣政策 ( v o l u m e d i s e o u n t s )
.

本文通过

建立模型和案例研究
,

剖析了销售人员行为和总

量折扣 ( v o l u m e d i s e o u n t s ) 方式对经销商订货和

公司出货的影响
,

并提出了在总量折扣方式下
,

为

了缓和 H o c k ey
一

st i c k 问题
,

公司可以采用的策略
.

H oc ke y
一

st ic k 现象普遍存在于供应链之 中
,

本文的研究能够帮助许多被此问题困扰的企业管

理者找到 H oc k ey
一

sti o k 问题的真正原因
,

并采取

正确的策略去解决这个问题
.

研究的不足之处是

以特定行业为背景
,

其结论是否与其它行业的情

形一致
,

尚待探讨
.

本文的研究只是 问题 的开始
,

H oc k ey
一

st i o k

现象对公司的生产和物流运作有显著不利的影

响
,

公司如何平衡价格折扣政策带来的利益和 因
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其导致的需求波动对公司营运的损失
,

是值得进

一步研究的问题
.

需求波动
,

特别是 H oc k ey
一

st i c k

问题对公司的生产和物流能力有至关重要 的影

响
,

但这种影响具体表现在哪些方面
,

影响的程度

如何
,

以及如何去应对
,

也是未来值得研究的

方向
.
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s u p p ly e h a i n s ,
w h i e h p u z z l e s m a n y m a n a g e r s

.

In th e t r a d i ti o n al v ie w p o in t , t h e p h e n o m e n o n 15 d u e to t h e fa e t

t h at s al e s p e o p l e a re r e即 l a rl y m e a s u re d
.

H o w e v e r , th i s p a p e r d o e s n o t a『e e o n a b o v e v i e w p o i n t
.

I n t h e e o n -

t e x t Of fa s t e o n s u m e r p ro d u e t s , a m o d el 15 p ro p o s e d to p ro v e t h a t t h e re a s o n fo r t h e v h e n o m e n o n 15 t h e p ri e e

P o l ie y o f v o l u m e d i s e o u n t s ,
w h i e h 15 P o p u l a rl y e m p lo y e d i n in d u s t巧

.

Th
e n , t h e m e th o d s o f m u l t iP l e p ro d u e t s

e o m p o u n d in g P ri e i n g P o li e y a re P ro P o s e d t o m i t ig a t e th e P r o b l e m
.

F i n a ll y
, o u r m o d e l a n d m e t h o d s ar e v al id a -

t e d b y a e a s e s t u d y
.

K e y w o rd s : “ H o e k e y s t i e k ” p h e n o m e n o n ; p e r i o d i e m e a s u r e m e n t ; v o l u m e d i s e o u n ts ; d e m an d d i s to rt i o n


