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面对共同供应商时的市场进入决策
①

叶 青，迟 巍
( 清华大学经济管理学院，北京 100084)

摘要: 研究了海外零售商在与本土零售商拥有相同供应商的情况下最优的市场进入策略，以

及市场进入决策对供应商的定价决策和零售商的采购决策的影响． 把进入决策分为 3 种类型，

分别命名为“市场开拓型”、“采购导向型”和“双重收益型”． 研究发现当企业目标进入的市场

规模比原有市场大时，企业的进入决策为“市场开拓型”; 而当企业的目标进入市场规模比原

有市场小时，企业的进入决策为“采购导向型”; 当两个市场规模接近时，企业的进入决策为

“双重收益型”． 还研究了市场进入成本对企业进入决策的影响． 随着进入成本的增加，海外企

业选择进入国内市场的可能性越来越小． 而且当进入成本足够大的情况下，其进入只能为“市

场开拓型”或“采购导向型”，即不可能在两个市场同时获益．
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0 引 言

我国作为“世界工厂”在全球供应链中占有

重要的地位． 近 20 年来，海外众多企业逐步加大

在我国的采购量以供应其全球市场． 例如国际零

售巨头 沃 尔 玛 在 中 国 采 购 产 品 近 30 年，并 于

2002 年在深圳建立其全球采购中心． 家乐福亦在

中国成立全球采购基地，大量在华采购产品以销

往欧洲、南美洲和亚洲． 同时中国作为拥有世界最

多消费人口的国家，也是海外零售商们重点开拓

的市场之一． 至今沃尔玛和家乐福在中国均已开

设了百余家大型超市． 海外企业一方面在华加大

采购力度，一方面努力开拓中国市场． 这些海外零

售商们在中国采购与销售并行的运营战略给我国

本土企业也带来深远的影响．
我国本土零售商受到海外零售商们在零售市

场和供货市场上的双重竞争; 而我国供应商们一

方面得益于海外零售商进一步开拓本地市场带来

的额外采购量，同时还得考虑本土零售市场的竞

争对其产品批发价格的影响． 为更好地了解海外

零售商在华的多渠道运营策略以及其对本土供应

商和零售商的影响，本文研究了海外零售商在与

本土零售商面对相同供应商的情况下，对中国零

售市场的市场进入决策，特别是研究了市场进入

成本对进入策略的影响． 研究结果对我国企业正

确理解和应对海外企业的在华竞争策略以及对我

国企业未来制定进入海外采购和销售市场的战

略，能够提供积极的指导意义．
经济学、市场营销和战略管理等领域的学者

已对企业的市场进入策略进行了广泛深入的研

究． 多数文献研究的是当存在市场进入可能时，在

位者( incumbent) 和进入者 ( entrant) 的定价、销

售、产品定位、产品创新等策略［1 － 6］以及进入策略

对市场输出和企业盈利的影响［7 － 8］．
这些文献一般假设在位者和进入者具有独立

的供货或生产渠道，而较少考虑他们共享供应商
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的情况对企业市场进入决策可能带来的影响．
Tyagi［9］考虑了 1 个供应商向同一个市场上

的多个企业供货的情况，他研究了销售市场上进

入一个新企业对市场输出、产品零售和批发价格

的影响． 本文与其区别主要在于: 首先，考虑了进

入本土市场的企业拥有独立的海外市场，所以它

在制定市场进入策略时需综合考虑多个市场收益

情况; 其次，研究了市场进入成本对进入策略的影

响，而 Tyagi 并未考虑市场进入成本．
在运营管理领域也有大量关于单个供应商和

多个零售商组成的供应链管理问题的研究［10 － 14］．
这些文献大多假设多个零售商在同一个市场上竞

争，零售商们的收益均来自同一个市场． 而本文考

虑海外零售商进入本土市场后仍在海外市场进行

销售，他进入本土市场与本土零售商的竞争会导

致供应商对其调整产品的批发价格，从而改变其

在海外市场的收益．

1 模型

考虑在本土市场 M1 上有 1 个供应商 S 和销

售商 R1，同时供应商 S 也向海外市场 M2 上的销

售商 R2 供货． 供应商 S 首先向销售商 R1 和 R2 分

别设定批发价格 w1 和w2，然后销售商确定其采购

数量 q1 和 q2 ． 假设市场上的产品价格为该市场上

产品供应数量的线性递减函数，即 r1 = a1 － b1q1
和 r2 = a2 － b2q2，其中 ai 和 bi ( i = 1，2) 为常数，

qi 为市场 i( i = 1，2) 上的产品数量． 参数 ai 为市

场 i 的价格上限，一定程度上也反映了市场的规

模大小; 参数 bi 表示了市场价格对产品供应数量

的敏感程度，即产品供应数量每增加 1 个单位，市

场价格下降的幅度． 出于简化分析的考虑，本文采

用了线性价格函数，这样在后续的分析中可以得

到问题的解析解，从而便于比较和讨论不同模型

的结果． 如果运用其他复杂的价格函数，将难以得

到解析解，但通过数值运算，仍可以得到与本文分

析结果相近的一些结果． 鉴于文章篇幅的限制，这

些数值模拟运算结果未被放入文中． 另外为方便

展示分析结果，假设供应商的生产成本 c = 0． 如

果 c 不为 0，只需将本文结果附加一个与 c 相关的

常数项即可，本文所得的决策结果和主要管理思

想仍然成立．

图 1 面对共同供应商时的市场进入决策

Fig． 1 Market entry decision in presence of a common supplier

本文研究销售商R2在面对竞争对手R1拥有

共同供应商时是否应该进入其所在市场的决策问

题． 为比较销售商的市场进入策略，研究以下两种

情形．
模型 1( R2 不进入 M1) 该情况下销售商

R2 不进入销售商R1 所在的市场M1． 在销售商R1
和 R2 各自垄断市场 M1 和 M2 的情况下，市场 Mi
上产品的供应数量即为销售商 Ri 的采购量 qi ． 则市

场 Mi 中产品的价格分别为 ri = ai － biqi，i = 1，2．
模型 2( R2 进入 M1) 该情况下销售商 R2

进入销售商R1 所在的市场M1． 假设市场M1 上的

竞争方式为古诺( Cournot) 产量竞争． 则市场 M1
中产品价格为 r1 = a1 － b1 ( q1 + q21 ) ，市场 M2 中

产品价格为 r2 = a2 － b2q22，其中 q1 为销售商 R1
向供应商采购并销往市场 M1 的产品数量，q21 和

q22 ( q2 = q21 + q22 ) 为销售商 R2 在市场 M1 和 M2
上的销售量． R2 进入市场 M1 的进入成本记为 I．

2 分析

在这一节分别讨论上面两种模型中供应商的

定价策略( w1，w2 ) ，销售商的采购决策 qi 及其向
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各市场的输出量，然后分析销售商 R2 的市场进入

决策． 针对每种模型，均采用逆向分析法，即先分

析在给定批发价的情况下销售商的采购量，再计

算供应商的最优批发价．
2． 1 模型 1( R2 不进入市场 M1)

在这种情况下，两个供应链决策 ( wi，qi ) 相

互独立． 给定批发价格 wi，销售商 Ri 选择采购数

量 qi 以最大化其利润，即max
qi

( ai － biqi － wi ) qi ． 得

到其最优采购决策

qi ( wi ) = ai － wi

2b( )
i

+

其中，x+ = max{ x，0} ．
基于该结果，供应商 S 为最大化其利润设定

最优的批发价 wi，即

max
wi

wiqi ( wi )  max
wi

wi
ai － wi

2b( )
i

+

容易得到最优解 wi =
ai

2 ． 相应得到销售商 Ri 的

采购量 qi =
ai

4bi
和利润ΠRi =

a2
i

16bi
，以及供应商的

最优利润 Πs =
a2
1

8b1
+

a2
2

8b2
．

2． 2 模型 2( R2 进入市场 M1)

在这种情况下，销售商根据给定批发价( w1，

w2 ) 制定其均衡采购量． 销售商的利润函数为

Πe
R1 = ( a1 － b1 ( q1 + q21 ) － w1 ) q1

Πe
R2 = ( a1 － b1 ( q1 + q21 ) － w2 ) q21 +

( a2 － b2q22 － w2 ) q22
根据一阶导数条件容易得到销售商采购量的均

衡解

q1 ( w1，w2 ) =
a1 － 2w1 + w2

3b1
δ a1－2w2+w1≥0

a1－2w1+w2≥
{ }0 +

a1 － w1

2b( )
1

+

δ a1－2w2+w1 ＜ 0

a1－2w1+w2≥
{ }0

q21 ( w1，w2 ) =
a1 － 2w2 + w1

3b1
δ a1－2w2+w1≥0

a1－2w1+w2≥
{ }0 +

a1 － w2

2b( )
1

+

δ a1－2w2+w1≥0

a1－2w1+w2 ＜
{ }0

q22 ( w1，w2 ) = a2 － w2

2b( )
2

+

( 1)

其中，δ{ A} =
1，如果 A 为真

0，{
否则

供应商设定( w1，w2 ) 以使其总利润最大，即

max
w1，w2

Πe
s ( w1，w2 )  max

w1，w2
w1q1 ( w1，w2 ) +

w2 ( q21 ( w1，w2 ) + q22 ( w1，w2 ) )

注意到此时Πe
s ( w1，w2 ) 不是 w1 和 w2 的联合

凹函数，所以可能存在多个最优的( w1，w2 ) 组合．

当存在多个最优解的时候，选择最大化供应链总

利润( 即供应商和销售商的利润总和) 的最优解

作为供应商的最优批发价格． 下面的定理给出了

不同条件下供应商的最优批发价格．

定理 1 如果销售商 R2 选择进入市场 M1，

1) 当
a2

a1
＜

b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1

时，供应商设

定的 w*
1 = w*

2 =
a1

2 ;

2) 当
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1
≤

a2

a1
≤ 1 +

1
3 1 +

b2
b( )槡 1

时，供 应 商 设 定 的 w*
1 =

a1

2 +

b1 ( a2 － a1 )
4( b1 + b2 )

和 w*
2 =

a1

2 +
b1 ( a2 － a1 )
2( b1 + b2 )

;

3) 当
a2

a1
＞ 1 + 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

时，供应商设定

的 w*
1 =

a1

2 和 w*
2 =

a2

2 ．

证明 分以下3 种情况来讨论( w1，w2 ) 的最

优解: 1)
a2

a1
≥1; 2) 1

2 ≤
a2

a1
≤1; 和3)

a2

a1
≤ 1

2 ．

根据式( 1) 的结果，图 2 显示了 3 种情况下( w1，

w2 ) 平面上的不同区域内( q1，q21，q22 ) 的取值． 针

对不同( w1，w2 ) 下( q1，q21，q22 ) 的取值，供应商 S

选择( w1，w2 ) 来最大化其总利润 πe
s ( w1，w2 ) =

w1q1 + w2 ( q21 + q22 ) ． 由Πe
s ( w1，w2 ) 关于( w1，w2 )

的单调性，容易验证上述 3 种情况下 Πe
s ( w1，w2 )

的最优解位于图中的阴影区域． 接下来针对每种

情况在阴影区域内寻找( w1，w2 ) 的最优解．

—93—第 2 期 叶 青等: 面对共同供应商时的市场进入决策



图 2 采购数量决策( q1，q21，q22 ) 在( w1，w2 ) 上的取值

Fig． 2 Ordering quantitiy decisions ( q1，q21，q22 ) on the plot ( w1，w2 )

情况 1 (
a2

a1
≥ 1)

max
w1，w2≥0

Πe
S ( w1，w2 )  {max max

a1－2w2+w1≥0
a1－2w2+w1≥0

Π'S ( w1，w2 ) ， max
a1－2w2+w1≤0

a1－w1≥0，a2－w2≥0

Π″S ( w1，w2 }) ( M1)

其中

max
a1－2w2+w1≥0
a1－2w1+w2≥0

Π'S ( w1，w2 ) = max
a1－2w2+w1≥0
a1－2w1+w2≥0

w1
a1 － 2w1 + w2

3b( )
1

+ w2
a1 － 2w2 + w1

3b1
+
a2 － w2

2b( )
2

( M2)

max
a1－2w2+w1≤0

a1－w1≥0，a2－w2≥0

Π″S ( w1，w2 ) = max
a1－2w2+w1≤0

a1－w1≥0，a2－w2≥0

w1
a1 － w1

2b( )
1

+ w2
a2 － w2

2b( )
2

． ( M3)

容易验证 Π'S和 Π″S均为 w1 和 w2 的联合凹函

数． 所以当
a2

a1
＜ 5

3 + 2
3

b2
b1

时，最大化问题( M2)

有内点解 w'1 =
a1

2 +
b1 ( a2 － a1 )
4( b1 + b2 )

和 w'2 =
a1

2 +

b1( a2 －a1)
2( b1 +b2)

，否则最优解位于边界CF 上; 当
a2
a1

＞ 3
2

时，最大化问题( M3) 有内点解w″1 =
a1
2 和w″2 =

a2
2 ，否

则最优解位于边界CF 上． 根据上述结果得到:

① 当
a2

a1
≥ 5

3 + 2
3

b2
b1

时，( M3) 的最优解即是

( M1) 的最优解，即( w*
1 ，w*

2 ) = ( w″1，w″2 ) ;

② 当 1 ≤
a2

a1
≤ 3

2 时，( M2) 的最优解即是

( M1) 的最优解，即( w*
1 ，w*

2 ) = ( w'1，w'2 ) ;

③当
3
2 ＜

a2

a1
＜ 5

3 +
2b2
3b1

时，( M2) 和( M3) 均

存在内点解． 如果 Π'S ( w'1，w'2 ) = Π″S ( w″1，w″2 ) ，则

( M1) 的 最 优 解 ( w*
1 ，w*

2 ) = ( w'1，w'2 ) ; 如 果

Π'S ( w'1，w'2 ) ＜ Π″S ( w″1，w″2 ) ，则( M1) 的最优解

( w*
1 ，w*

2 ) = ( w″1，w″2 ) ．
因为

Π'S ( w'1，w'2 ) － Π″S ( w″1，w″2 ) =

－

a2

a1
－( )1 2

－ 1
3 1 +

b2
b( )
1

8( b1 + b2 )
a2
1

所以当
a2

a1
＜ 1 + 1

3 ( 1 +
b2
b1槡 ) 时，( w*

1 ，w*
2 ) =

( w'1，w'2 ) ; 当
a2

a1
＞1+ 1

3 ( 1 +
b2
b1槡 ) 时，( w*

1 ，w*
2 ) =

( w″1，w″2 ) ; 当
a2

a1
= 1 + 1

3 ( 1 +
b2
b1槡 ) 时，Π'S ( w'1，

w'2 ) = Π″S ( w″1，w″2 ) ，可验证( w'1，w'2 ) 带来更大供

应链总利润，所以( w*
1 ，w*

2 ) = ( w'1，w'2 ) ．
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综上 所 述，当
a2

a1
＞ 1 + 1

3 ( 1 +
b2
b1槡 ) 时

w*
1 = w″1 =

a1

2 和 w*
2 = w″2 =

a2

2 ; 当 1≤
a2

a1
≤ 1 +

1
3 ( 1 +

b2
b1槡 ) 时，w*

1 = w'1 =
a1

2 +
b1 ( a2 － a1 )
4( b1 + b2 )

和

w*
2 = w'2 =

a1

2 +
b1 ( a2 － a1 )
2( b1 + b2 )

．

类似上述分析方法，可以得到情况2和3下的

最优解．

情况 2 ( 1
2 ≤

a2

a1
≤ 1)

w*
1 =

a1
2 +

b1( a2 － a1)
4( b1 + b2)

，w*
2 =

a1
2 +

b1( a2 － a1)
2( b1 + b2)

情况 3 (
a2

a1
≤ 1

2 )

如果
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1
≤

a2

a1
≤ 1

2

w*
1 =

a1
2 +

b1( a2 － a1)
4( b1 + b2)

，w*
2 =

a1
2 +

b1( a2 － a1)
2( b1 + b2)

当
a2
a1

＜
b2
b1

( 1 +
b2
b1槡 ) －

b2
b1

时

w*
1 = w*

2 =
a1

2 证毕．

将定理 1 中供应商的最优批发价代入销售商

的采购数量解式( 1) ，可得到不同条件下销售商

的采购数量和在各市场上产品的输出量，最终得

到销售商和供应商的利润值( 结果列于表 1) ． 由

表 1 中可以看出，当销售商 R2 选择进入市场 M1
时，如果市场M1 的规模远大于市场M2，供应商设

定的批发价w*
2 会迫使R2 放弃市场M2，而全力加

入市场 M1 的竞争; 如果市场 M1 的规模远小于市

场M2，供应商设定的批发价w*
2 会导致R2 在市场

M1 无利可图，从而主动放弃在市场M1 输出; 如果

市场 M1 和 M2 的规模之比在适当的范围内，则销

售商 R2 在两个市场上均输出一定数量的产品．

表 1 当零售商 R2 选择进入市场 M1 时，供应商和销售商的利润值

Table 1 Supplier and retailer’s profits when retailer R2 enters market M1

①
a2
a1

＜
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1

②
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1
≤

a2
a1
≤1 + 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

③
a2
a1

＞ 1 + 1
3 1 +

b2
b( )槡 1

q1
a1
6b1

a1
6b1

a1
4b1

q21
a1
6b1

a1
6b1

－
a2 － a1

4( b1 + b2 )
0

q22 0
a2
4b2

+
a2 － a1

4( b1 + b2 )
a2
4b2

Πe
S

a21
6b1

a21
6b1

+

a21 b1
a2
a1

+
b2
b( )
1

2
－

b2
b1

1 +
b2
b( )( )
1

8b2 ( b1 + b2 )

a21
8b1

+
a22
8b2

Πe
R1

a21
36b1

a21
36b1

a21
16b1

Πe
R2

a21
36b1

－ I a22
16b2

+

3a21
a2
a1

－( )8
9

2
+ 11
81 + 4

27
b2
b( )
1

16( b1 + b2 )
－ I

a22
16b2

－ I

2． 3 销售商 R2 的市场进入决策

当销售商 R2 进入市场 M2 后比不进入 M2 利

润的提高量超过进入成本 I 时，R2 的最优策略是

选择进入，否则选择不进入． 为了简化后面的表达

式，对进入成本 I 做如下变换，取 I =
a2
1

36b1
k．

定理 2 当①
a2

a1
＞ 1 + 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

，或②

b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1
≤

a2

a1
≤1 + 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

和
8
9

－ 1
9 1 + 12( k － 1) 1 +

b2
b( )槡 1

≤
a2

a1
≤ 8

9 + 1
9

1 + 12( k － 1) 1 +
b2
b( )槡 1

， 或 ③
a2

a1
＜

b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1

和
a2

a1
≥ 2

3 ( 1 － k)
b2
b槡 1

时，销

售商 R2 的最优策略为不进入市场 M1． 否则，最优

策略为进入市场 M1．
证明 当Πe

R2 －ΠR2 ＞ I 时，销售商R2 的最优

策略为进入市场 M1． 由 2．1 － 2．2 节的结论可知
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① 当
a2

a1
＞ 1 + 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

时

Πe
R2 － ΠR2 = － I≤ 0

所以最优策略为不进入市场 M1．

② 当
b2
b1

1+
b2
b( )槡 1

－
b2
b1
≤
a2
a1
≤1+ 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

时

Πe
R2－ΠR2 =

a22
16b2

+
3a21

a2
a1

－( )8
9

2

+1181 +
4
27

b2
b( )
1

16( b1 + b2)
－

I －
a22
16b2

=
3a21

a2
a1

－( )8
9

2

+1181 +
4
27

b2
b( )
1

16( b1 + b2)
－

a21
36b1

k

=
3a21

16( b1 + b2 ( ()
a2
a1

－ )8
9

2
－

1 (81 1 + 12( k － 1) ( 1 +
b2
b1 ) ))

所以当
8
9 － 1

9 1 + 12( k － 1) 1 +
b2
b( )槡 1

≤
a2
a1

≤ 8
9 + 1

9 1 + 12( k － 1) 1 +
b2
b( )槡 1

时

Πe
R2 － ΠR2 ≤ 0

则最优策略为不进入市场 M1．

③ 当
a2

a1
＜

b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1

时

Πe
R2－ΠR2 =

a21
36b1

－ I －
a22
16b2

=
a21
36b1

( 1 － k) －
a22
16b2

所以当
a2

a1
≥ 2

3 ( 1 － k)
b2
b槡 1

时

Πe
R2 － ΠR2 ≤ 0

则最优策略为不进入市场 M1． 证毕．
为直观了解进入成本 I 对销售商 R2 的进入

决策的影响，在图 3 坐标平面(
b2
b1

，
a2

a1
) 上显示随

着进入成本参数 k 的变化，销售商 R2 的最优进入

决策是如何演变的( 其中情况( a) 以 k = 0． 8 为

例; 情况( b) 以 k = 0． 95为例; 情况( d) 以 k = 1. 2
为例) ． 从图中容易看出，随着 k 的增大，销售商

R2 的最优进入决策区域逐渐缩小直至消失．

图 3 不同进入成本下的销售商 R2 的最优进入决策区域

Fig． 3 Retailer R2’s optimal entry region with different entry costs
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为了进一步了解进入成本对销售商R2的影响，

接下来研究 R2 在两个市场上的各自利润是如何随

进入成本变化的． 销售商R2 进入市场M1 后，其总利

润 Πe
R2 是由其在市场M1 和市场M2 的销售利润Πe1

R2

和Πe2
R2 组成( 即Πe

R2 = Πe1
R2 +Π

e2
R2) ． 当销售商R2选择

进入市场M1时( 即Πe
R2 = Πe1

R2 +Π
e2
R2 ＞ΠR2) ，其在两

个市场的利润组成又分如下 3 种情况:

1) Πe1
R2 ＞ 0 和 Πe2

R2 ≤ΠR2 ． 在这种情况下，进

入市场M1后零售商R2在M1上获得正收益，但其

在原有市场 M2 上的利润下降，但进入新市场后

获得的收益足以弥补其原有市场的损失． 称这种

情况下的进入为“市场开拓型”进入决策．
2) Πe1

R2 ≤ 0 和 Πe2
R2 ＞ ΠR2 ． 在这种情况下，进入

市场M1后零售商R2在市场M1上承担一定损失，但

其在原有市场 M2 上的利润有所增加． 企业进入新市

场后并未在新市场获得额外的盈利，但是扩大的采

购量以及加剧新市场的竞争导致供应商降低对其设

定的批发价格，从而增大其在原有市场的利润． 称这

种情况下的进入为“采购导向型”进入决策．
3) Πe1

R2 ＞ 0 和Πe2
R2 ＞ ΠR2 ． 在这种情况下，进入

市场 M1 后零售商 R2 在两个市场的收益均增加． 称

该种情况下的进入为“双重收益型”进入决策．
下面的定理给出了不同进入类型的分类条件．

定理 3 ① 如果 0≤
a2

a1
≤ 1，零售商 R2 的进

入决策为“市场开拓型”;② 如果 1 ＜
a2

a1
＜ 1 +

2( 1 槡－ k )
3 1 +

b2
b( )
1

，R2 的进入决策为“双重收

益型”;③如果1 +2( 1 槡－ k )
3 1 +

b2
b( )
1

≤
a2
a1
≤1 +

1
3 1 +

b2
b( )槡 1

，R2 的进入决策为“采购导向型”．

证明 由 定 理 2 可 知，只 有 当
a2

a1
≤ 1 +

1
3 1 +

b2
b( )槡 1

时零售商 R2 选择进入市场 M1． 对

其又分如下两种情况分析:

1) 当
a2

a1
＜

b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1

时，Πe2
R2 = 0≤

ΠR2 ． 所以 R2 的进入决策为“市场开拓型”;

2) 当
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1
≤

a2

a1
≤ 1 +

1
3 1 +

b2
b( )槡 1

时，代入定理 1 和表 1 中结果，有

Πe2
R2 －ΠR2 = ( a2 － b2q22 － w*

2 ) q22 －
a22
16b2

(= a2 － b (2
a2
4b2

+
a2 － a1

4( b1 + b2 ))
－

( a12 +
b1( a2 － a1)
2( b1 + b2 ) ))

×

( a2
4b2

+
a2 － a1

4( b1 + b2 ))
－

a22
16b2

=
a21( 2b1 + 3b2)
16( b1 + b2)

2
a2
a1

－( )1

a2
a1

－

b2
b1

2 + 3
b2
b











1

则当

b2
b1

2 + 3
b2
b1

≤
a2

a1
≤1 时，Πe2

R2 － ΠR2≤0． 又因为

b2
b1

2 + 3
b2
b1

≤
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－
b2
b1

，所以
b2
b1

1 +
b2
b( )槡 1

－

b2
b1
≤

a2

a1
≤ 1 时，R2 的进入决策为“市场开拓型”．

综合情况 1) 的结论，定理 3 ①得证．

当 1 ＜
a2

a1
≤1+ 1

3 1 +
b2
b( )槡 1

时，Πe2
R2 － ΠR2 ＞

0． 代入定理 1 和表 1 中结果，此时零售商 R2 进入

市场 M1 后在市场 M1 上的利润为

Πe1
R2 = ( a1 － b1 ( q1 + q21 ) － w*

2 ) q21 － I

(= a1 － b (1
a1

6b1
+

a1

6b1
－

a2 － a1

4( b1 + b2 ))
－

( a1

2 +
b1 ( a2 － a1 )
2( b1 + b2 ) ))

×

( a1

6b1
－

a2 － a1

4( b1 + b2 ))
－

a2
1

36b1
k

=
a2
1

36b1

9 a2

a1
－
5 + 2

b2
b1







3

2

4 1 +
b2
b( )
1

2















－ k
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则当
a2

a1
＜ 1 + 2( 1 槡－ k

3 1 +
b2
b( )
1

或
a2

a1
＜ 1 +

2( 1 槡+ k )
3 1 +

b2
b( )
1

时，Πe2
R2 ＞ 0． 又 因 为 1 +

2( 1 槡+ k )
3 1 +

b2
b( )
1

＞ 1 + 1
3 1 +

b2
b( )槡 1

，所以

当1 ＜
a2

a1
＜ 1 + 2( 1 槡－ k )

3 1 +
b2
b( )
1

，零售商R2

的进入决策为“双重收益型”( 即 Πe1
R2 ＞0 和 Πe2

R2 ＞

ΠR2 ) ; 而当 1 + 2( 1 槡－ k )
3 1 +

b2
b( )
1

≤
a2

a1
≤ 1 +

1
3 1 +

b2
b( )槡 1

，R2 的 进 入 决 策 为“采 购 导 向

型”( 即 Πe1
R2 ≤ 0 和 Πe2

R2 ＞ ΠR2 ) ． 则定理 3②和③

得证． 证毕．
图 4 展示了在不同进入成本的情况下，不同

类型的市场进入决策在坐标平面( b2 / b1，a2 /a1 )

上的划分． 从图中可看出，随着两个市场规模比值

a2 /a1 增加，即目标进入市场 M1 的规模比原有市

场 M2 越来越小时，零售商 R2 的市场进入决策由

“市场开拓型”转为“双重收益型”，再转为“采购

导向型”． 如果市场 M1 的进入成本 I 较低( 情况

( a) 和( b) ) ，当市场 M1 的规模比市场 M2 略小

时，零售商 R2 才可能同时在两个市场获益; 并且

随着两个市场的价格对供给的灵敏度比值 b2 / b1
增加，零售商R2 在两个市场同时获益的可能性增

大． 还发现如果进入成本偏高( 情况( c) 和( d) ) ，

零售商 R2 不可能在两个市场同时获益．

图 4 不同进入成本下的销售商 R2 的进入决策类型

Fig． 4 Retailer R2’s entry types with different entry costs
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3 结束语

本文研究了当企业与其竞争对手共享同一个

供应商的情况下，在目标进入市场的最优进入策

略，以及进入决策是如何影响供应商设定产品的

批发价格和企业的采购数量． 还研究了市场的进

入成本是如何影响企业进入决策，以及进入决策

的不同分类．
发现当企业目标进入的市场规模比原有市场

大时，企业进入新市场后会导致原有市场利润下

降，但它在新市场的收益足以补偿其在原有市场

的损失，此时企业为开拓新市场而进入新市场． 当

新市场的规模比原有市场小时，企业进入新市场

后并不能在新市场获得额外盈利，但是因为采购

量的扩大以及加剧了新市场的竞争而导致供应商

降低对其设定的批发价格，从而增大其在原有市

场的利润，此时企业的市场进入策略为采购导向

型． 只有当两个市场规模接近时，企业的进入决策

为双重收益型，即企业在两个市场的收益均增加，

而且企业在两个市场都获益的可能性随着原有市

场和目标进入市场的价格对供给的灵敏度比值的

增长而扩大． 另外随着进入成本的增加，企业选择

进入新市场的可能性越来越小． 而且当进入成本

足够大的情况下，其进入只能为“市场开拓型”或

“采购导向型”，即不可能在两个市场同时获益．
研究结果有助于我国企业理解海外企业在华

同时进行全球采购和本土市场开发的运营策略，

并对未来我国企业在海外进行采购和开发海外市

场具有一定的指导意义． 从市场进入者的角度分

析了当企业拥有共同供应商和各自销售市场时最

优的市场进入决策以及进入成本对其进入决策的

影响． 为了深入地了解市场进入决策的全面影响，

在未来的工作中还需从供应商和市场在位者的角

度来研究市场进入对它们的影响，以及本土供应

商和销售商的最优应对策略———例如可以考虑本

土供应商和本土销售商的协调机制来减少海外销

售商的市场进入带来的负面影响; 还可以考虑本

土零售商开拓海外销售市场以应对海外销售商对

其本土市场的入侵．
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Market entry decision in presence of a common supplier

YE Qing，CHI Wei
School of Economics and Management，Tsinghua University，Beijing 100084，China

Abstract: The paper studies a global retailer’s optimal entry decision when the retailer shares the same sup-
plier with the local retailer in the domestic market． We analyze the impact of the entry decision on supplier’s
wholesale price and retailers’procurement quantities． The entry decision is categorized into three types: mar-
ket-expansion-oriented entry，procurement-oriented，and double-beneficial entry． The results show that when
the market size of firm’s target market is relatively larger than that of its original market，firm’s entry is mar-
ket-expansion-oriented; and when the former is relatively smaller than the latter，firm’s entry is procurement-
oriented; and firm’s entry is double beneficial only when the size of both markets are similar． We also consid-
er the influence of the entry cost on firm’s entry decision． We show that the possibility of the foreign firm en-
tering the domestic market decreases as the entry cost increases． And when the entry cost is high enough，

firm’s entry can be either market-expansion-oriented or procurement-oriented; in other words，firm can not
make positive profits in both markets．
Key words: supply chain; procurement; pricing strategy; market entry
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