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需求不确定下考虑网络营销的供应链决策模型
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摘　要 : 利用报童理论和退货政策模型 ,研究了传统市场与电子商务市场的内在关系 ,建立了供应商参与两种市场

联合营销情况下的供应链管理模型.重点分析了供应商如何在电子商务环境下组织生产 ,如何通过实施协作提高供

应链总利润 ,如何评估两种市场上的销售策略.最后采用算例分析的方法 ,证明了模型和算法的有效性和可行性.
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Abstract : The relation between e2marketplaces and traditional market s is discussed. By using the newsboy problem

and return policies , the models of supply chain allowing supplier to sell product s in both of market s are presented.

The analysis focuses on how to set up production plan and sale st rategy in e2marketplaces and traditional market s for

supplier , how to improve the whole profit of supply chain by coordination under e2commerce , and how to evaluate the

effect of sale st rategy in two market s. Finally , a numerical example shows the effectiveness and feasibility of the

models and algorithm.
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1　引　　言
　　随着 Internet 的迅速普及以及电子商务环境的

逐渐规范 ,网上交易正在迅速扩大.众多产品生产者

或供应商在巩固传统模式营销方式的同时 ,纷纷建

立自己的网站或加入其他的电子商务网站进行网上

营销 ,进一步扩大了企业的需求市场.

　　由于市场是不确定的 ,为了实现供应链协作 ,降

低销售商面临的市场风险 ,供应商往往通过提供退

货政策这一激励措施 ,促使销售商扩大订购量.目

前 ,有关电子商务环境下退货政策方面的研究成果

较多.如 Wang 等[1 ]通过对传统市场和电子商务市

场上退货政策的比较 ,为决策者是否参与电子商务

营销提供了依据 ;Choi等[ 2 ]通过均值2方差方法分析
了电子商务市场上的退货政策模型 ,探讨了电子商

务市场上的风险因素与退货政策的关系问题 ;晏妮

娜等[3 ]综合考虑买卖双方的风险厌恶程度及利润方

差对其预期效用的影响 ,建立了电子商务环境下供

应链退货问题模型 ,导出了传统市场和电子商务市

场环境下的最优订货量 ;徐经意等[ 4 ]分析了电子商

务市场上的期权契约 ,讨论了期权执行价格、期权订

购量和电子佣金对电子商务市场上供应链协作策略

的影响 ,给出了实现供应链协调的必要条件.最近 ,

部分学者对电子商务市场上的供应链协调问题进行

综述 ,总结了这一领域的最新研究成果 ,并给出了今

后的研究方向[5 ,6 ] .

　　从以上分析可以看出 ,目前关于供应链协调的

研究往往把电子商务市场与传统市场分开 ,进行独

立研究 ,没有考虑供应商同时参与两种市场营销的
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情况.而大多数企业不仅仅局限于纯粹的传统市场

营销或电子商务市场营销 ,这两种市场联合营销的

策略正在逐渐成为主流.为此 ,本文基于这一发展趋

势 ,对供应商在两种市场上的销售策略进行定量分

析 ,建立了实施联合销售的数学模型 ,并给出了最优

的销售策略.

2　理论模型假设和说明
　　传统市场 ,也就是常说的实体市场 ,销售商从供

应商那里以较低的批发价格进货 ,并通过传统市场

寻找潜在的消费者 ,而消费者也在传统市场上搜寻

需要的产品和服务.在传统市场上 ,供应商和销售商

在利润最大化的驱使下 ,会采取合作的态度或纵向

整合供应链的策略 ,以扩大产品营销.尤其对于时令

性产品 ,如时尚服装、节日贺卡、挂历等 ,大多数供应

商都是采取对销售商未卖出的产品实施退货政策 ,

刺激销售商订货 ,扩大销售额.

　　电子商务市场也称虚拟市场 ,是随着信息技术

的发展和电子商务的广泛兴起而出现的.通常 ,电子

商务市场定义为允许买卖双方交换价格和产品信息

的组织间的信息系统[7 ] .电子商务市场的主要特性

是使众多的买方和卖方汇聚在一个虚拟的市场 ,进

行买卖交易[8 ] .因此 ,消费者可直接通过电子商务市

场 ,从供应商那里买到自己需要的产品 ,无需通过销

售商这一中间环节 ,从而大大节约了交易成本和寻

找成本 ;供应商也能扩大自己产品的销售渠道 ,获取

更高的利润.

　　电子商务市场的拥有者通常对市场交易的参与

者征收各种手续费来获得收入.大多数电子商务市

场拥有者收入的主要来源是以交易为基础的委托代

理费用 ,这些委托代理费用的收取比列占交易额的

0. 5 %～3 %左右.

　　在本文建立的供应链模型中 ,主要考虑供应商

同时参与两种市场营销的策略.在传统市场上 ,供应

商通过与销售商合作 ,向消费者提供所需的产品 ;在

电子商务市场上 ,供应商直接通过电子商务网站向

顾客营销 ,并假设产品在传统市场和电子商务市场

上零售价格都一样.

　　假设产品是时令性的 ,并且定货周期较长.如果

传统市场上实际需求大于订购量 ,则销售商将存在

丧失商机的成本 ,即缺货成本.如果传统市场上实际

需求低于订购量 ,则销售商将存在过量持有成本.同

时 ,假设销售季节结束后产品的残值为零.

　　本文根据博弈 (L F)理论 ,考察供应商与销售商

之间的相互作用.供应商是领导者 ,销售商是追随

者 ,供应商给定一个批发价格和退货价格 ,销售商据

此确定其最佳产品订购量.依据该反应函数 ,供应商

将最终确立最优的批发价格和退货价格.作为领导

者 ,供应商能获得所有必需的信息 ,以推论销售商的

产品订购量相对于批发价格和退货价格的反应函

数 ,并据此制定最佳决策[ 9 ] .

　　为了便于分析 ,现将本文使用的符号说明如下 :

　　x1 :传统市场上产品的随机需求量 ;

　　x2 :电子商务市场上产品的随机需求量 ;

　　f 1 ( x1 ) :产品需求在传统市场上分布的密度函

数 ;

　　F1 ( x1 ) :产品需求在传统市场上的累积分布函

数 ;

　　f 2 ( x2 ) :产品需求在电子商务市场上分布的密

度函数 ;

　　F2 ( x2 ) :产品需求在电子商务市场上的累积分

布函数 ;

　　p :单位产品的销售价格 ;

　　c :单位产品的生产成本 ;

　　s :单位积压产品的退货价格 ;

　　cu :单位产品的缺货惩罚成本 ;

　　ce :单位产品的过量持有成本 ;

　　ρ:供应商提供给电子商务市场拥有者的手续费

率 ;

　　w :传统市场上供应商提供的单位产品批发价

格 ;

　　Q1 :传统市场上产品的订购量 ;

　　Q2 :电子商务市场上产品的供货量 ;

　　Qs ( = Q1 + Q2 ) :产品总的供货量.

3　理论模型
　　下面利用报童理论建立传统市场和电子商务

市场中供应链决策理论模型 ,并确定销售商的最佳

订购量和供应商的最佳供应量 ,从而确定供应商和

销售商的市场行为.

3 . 1　传统环境下销售商的订购量

　　销售商的期望销售额为

　R = p∫
Q1

0
x1 f 1 ( x1 ) d x1 + p∫

∞

Q1

Q1 f 1 ( x1 ) d x1 . (1)

　　对于积压产品 ,销售商从供应商处得到的总的

退货回报为

R r = s∫
Q1

0
( Q1 - x1 ) f 1 ( x1 ) d x1 . (2)

　　销售商购买供应商产品的支出为

W = w Q1 . (3)

　　由于缺货 ,导致销售商总的缺货损失费为

Cu = cu∫
Q1

0
( x1 - Q1 ) f 1 ( x1 ) d x1 . (4)

　　由于产品积压 ,导致的过量持有成本为
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Ce = ce∫
Q1

0
( Q1 - x1 ) f 1 ( x1 ) d x1 . (5)

　　根据式 (1) ～ (5) ,可得销售商的收益

ΠR = R + R r - W - Cu - Ce . (6)

　　根据 Leibniz规则 ,可知式 (6) 为凹函数 ,因此

最优解 Q 3
1 满足

5ΠR / 5Q1 = - w + p + cu + (s -

p - ce - cu) F1 ( Q 3
1 ) = 0 . (7)

　　均衡订购量的函数为

F1 ( Q 3
1 ) =

p + cu - w
p + ce + cu - s

. (8)

　　销售商的订购量为

Q 3
1 = F- 1

1 [
p + cu - w

p + ce + cu - s ] . (9)

3 . 2　供应商计划通过电子商务市场销售的供应量

　　供应商通过网络的期望销售额为

S E = p∫
Q2

0
x2 f 2 ( x2 ) d x2 + p∫

∞

Q2

Q2 f 2 ( x2 ) d x2 .

(10)

　　供应商的生产成本为

C2 = cQ2 . (11)

　　供应商支付给电子商务网站手续费成本为

Cρ =ρp∫
Q2

0
x2 f 2 ( x2 ) d x2 +ρp∫

∞

Q2

Q2 f 2 ( x2 ) d x2 .

(12)

　　根据式 (10) ～ (12) ,得到电子商务市场上供应

商获得的收益

Π2 = S E - C2 - Cρ. (13)

　　根据 Leibniz规则 ,可知式 (13) 也为凹函数 ,因

此最优解 Q 3
2 满足

5Π2 / 5Q2 = - c + (1 - ρ) p -

(1 - ρ) p F2 ( Q 3
2 ) = 0 . (14)

　　计划生产量的函数为

F2 ( Q 3
2 ) =

(1 - ρ) p - c
(1 - ρ) p

. (15)

　　供应商的计划生产量为

Q 3
2 = F- 1

2 [
(1 - ρ) p - c

(1 - ρ) p ] . (16)

3 . 3　供应商两种市场联合销售的选择问题

　　供应商总的供给量为

Q 3
S = Q 3

1 + Q 3
2 . (17)

　　传统模式下供应商生产 Q 3
1 产品的期望收益为

Π3
1 = ( w - c) Q 3

1 - s∫
Q 3

1

0
( Q 3

1 - x1 ) f 1 ( x1 ) d x1 .

(18)

　　电子商务环境下供应商生产 Q 3
2 产品的期望收

益为

Π3
2 =

p[∫
Q 3

2

0
x2 f 2 ( x2 ) d x2 +∫

∞

Q 3
2

Q 3
2 f 2 ( x2 ) d x2 ] -

cQ 3
2 - ρp [∫

Q 3
2

0
x2 f 2 ( x2 ) d x2 +

∫
∞

Q 3
2

Q 3
2 f 2 ( x2 ) d x2 ] . (19)

　　供应商总的期望收益为
Π3

S =Π3
1 +Π3

2 . (20)

　　假设两种市场的关联度为

X2 =α+βX 1 +λ. (21)

其中 :α为常数 ,且α> 0 ;β为传统市场需求对电子商

务市场需求的影响系数 ;λ为电子商务市场环境扰

动.

　　为了研究方便 ,假设需求 X1 和 X2 满足均匀分
布 ,即 X1 ～ U ( a1 , b1 ) 和 X2 ～ U ( a2 , b2 ) ,假设随机

扰动λ满足均值为 0 ,方差为σ2λ的均匀分布.μi 和σ2
i

分别表示 X i 的均值和方差 , i = 1 ,2 .根据均匀分布

的特性可得出

F- 1
i ( t) = ai + ( bi - ai ) t ,

μ1 = ( a1 + b1 ) / 2 ,σ1 = ( b1 - a1 ) / 2 3 ,

a1 =μ1 - 3σ1 ,μ2 =α+βμ1 ,

σ22 =β2σ21 +σ2λ.

则有

Q 3
1 =

a1 + ( b1 - a1 )
p + cu - w

p + ce + cu - s
=

μ1 + 3σ1 N 1 / D1 , (22)

Q 3
2 =

a2 + ( b2 - a2 )
(1 - ρ) p - c

(1 - ρ) p
=

μ2 + 3σ2 N 2 / D2 =

α+βμ1 + 3 (β2σ21 +σ2λ) N 2

D2
. (23)

其中

N1 = p + cu + s - 2 w - ce ,

D1 = p + ce + cu - s ,

N2 = (1 - ρ) p - 2c ,

D2 = (1 - ρ) p.

　　从而可计算出期望收益的表达式
Π3

R =

( p + cu - w) Q 3
1 -

1
2 ( b1 - a1 )

×

[ ( p + ce - s) ( Q 3
1 - a1 ) 2 +

cu ( Q 3 2
1 + b2

1 - 2Q 3
1 a1 ) ] , (24)

Π3
1 = ( w - c) Q 3

1 - sQ 3
1

Q 3
1 - a1

b1 - a1
+
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　　　s
Q 3 2

1 - a2
1

2 ( b1 - a1 )
, (25)

Π3
2 = (1 - ρ) p

Q 3 2
2 - a2

2

2 ( b2 - a2 )
+

　　　(1 - ρ) pQ 3
2

b2 - Q 3
2

b2 - a2
- cQ 3

2 , (26)

Π3
S =

wQ 3
1 -

s
2 ( b1 - a1 )

( Q 3
1 - a1 ) 2 -

(1 - ρ) p
2 ( b2 - a2 )

( Q 3 2
2 - 2Q 3

2 b2 +

a2
2 ) - c( Q 3

1 + Q 3
2 ) . (27)

　　易证Π3
S 对于参数 w 是凹的.设最优解为 w 3

t ,

令 5Π3
S / 5w = 0 ,可得

w 3
t =

(μ1 + 3σ1 ) D2
1

2 3σ1 (2 D1 + s)
+

( c - ce + s) D1 + s( p + cu)
2 D1 + s

. (28)

　　因为市场经营行为决定了批发价格必须小于

产品的销售价格 ,所以

w 3 = min ( p -ε, w 3
t ) , (29)

其中ε是一任意小的正数.

4　算例分析
　　下面运用数值分析的方法 ,研究两种市场影响

系数β和需求变量对均衡批发价格、均衡退货价格

及供应商和销售商的均衡期望收益的影响.

　　考虑不同的影响系数β和需求分布参数σ1 ,并

保持其余参数为定值.假设 cu = 0 . 25 , ce = 0 . 50 ,μ1

= 100 ,α= 50 , c = 1 , p = 10 ,ρ= 0 . 1 ,σλ = 20 .在上

述参数固定的情况下 ,假设刻画产品在传统市场上

需求分布离散程度参数σ1 = 10 ,30 ,50 ;影响系数β

= 0 ,1 ;供应商提供的退货价格水平 s = 0 ,2 ,4 ,6 ,8 .

根据上述假定 ,不同水平下的均衡批发价格及供应

商和销售商均衡期望收益如表 1所示.

　　根据表 1和上节的理论模型 ,可得出以下结论 :

　　(1) 供应商的退货价格选择策略

　　从表 1可以看出 ,销售商的订购量 Q 3
1 是退货

价格 s的增函数.这是因为由式 (22) 可知

5Q 3
1

5s
= 2 3σ1

p + cu - w
( p + ce + cu - s) 2 .

根据市场行为 p > w ,因此5Q 3
1 / 5s > 0 .这一结果与

实际也是相符的 ,随着退货价格的增加 ,销售商承担

的市场风险变小 ,从而刺激销售商增加订购量.

　　通过表 1还可发现 ,销售商和供应商的期望利

润随退货价格的提高而增加.供应商通过与销售商

进行合作 ,提供合理的退货策略 ,能有效增加供应商

和销售商的利润 ,达到双赢的目的.

　　供应商的期望利润呈现先增后降的趋势[10 ] .这

可从式 (18) 中看出 ,公式右边第 1项随着 s的增加

而增加 ,第 2项也随着 s的增加而增加.这说明 s的

增加一方面增加了供应商的销售收入 ,另一方面也

增加了供应商的退货成本.由于产品的零售价格受

到市场需求的影响 ,销售商会根据市场需求和批发

价格以及退货价格确定自己的零售价格 ,使自己的

期望收益最大. 因此 ,供应商选择合适的 w 3 和 s 3

使Π3
S 最大便成为一个较为复杂的问题. Tsay[10 ] 和

Lau[11 ] 对这一问题作了详细论述 ,用动态规划法和

数值分析法进行分析 ,取得了较好的效果.

　　(2) 供应商的批发价格制定策略

　　当退货价格 s一定时 ,由式 (28) 可得

5w 3
t

5σ1 = -
μ1 D2

1

2 3σ21 (2 D1 + s)
< 0 .

因此 ,供应商的批发价格随着市场需求风险的加大

而降低.即当市场波动较大时 ,为了刺激销售商订购

产品 ,供应商会降低批发价格 ,这是符合市场规律

的.

　　从表 1可以看出 ,当退货价格 s = 2时 ,市场需

求波动程度σ1从 10增加到 50 ,而批发价格 w 3
t 则从

9 . 9降到 6 . 4 .

　　(3) 传统市场上需求风险σ1 对供应商和销售商

策略的影响

　　从式 (22) 可以看出 ,当供应商和销售商彼此独

立时 ,在供应商给出 w 和 s 后 ,可得到 5Q 3
1 / 5σ1 =

3 N 1 / D1 .由于 D1 > 0 ,当 N1 > 0时 ,5Q 3
1 / 5σ1 > 0 ,

此时销售商的订购量 Q 3
1 随σ1 的增加而增加 ,因而

销售商是喜好风险的.当 N 1 < 0时 ,5Q 3
1 / 5σ1 < 0 ,

此时 Q 3
1 随σ1 的增加而减少 ,销售商是厌恶风险的.

　　供应商可通过以下策略使销售商从风险厌恶

( N 1 < 0) 转变为风险喜好 ( N 1 > 0) :

　　1) 增加退货价格 s.这是因为 5 N 1 / 5s = 1 ,通过

增加退货价格 ,可降低销售商对过量持有未卖产品

的成本.

　　2) 降低批发价格 w ,它比增加退货价格更有

效.这是因为 5 N 1 / 5w = - 2 ,降低批发价格能有效

降低销售商的批发成本 ,从而刺激销售商增加市场

风险的喜好程度.

　　3) 可通过增加退货价格 s和降低批发价格 w的

联合手段 ,以提高销售商对市场风险的喜好程度.

　　在供应商和销售商处于彼此合作的情况下 ,供

应商在制定批发价格和退货价格时 ,会考虑到销售

商的市场需求风险 ,从而减少了销售商的市场风险.

此时 ,销售商始终是风险喜好型的 ,而供应商则始终
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表 1　需求变量、产品批发价格和退货价格对均衡订购量及供应商和销售商均衡收益的影响

退货
价格

均衡值
β= 0

σ1 = 10 σ1 = 30 σ1 = 50

β= 1

σ1 = 10 σ1 = 30 σ1 = 50

S = 0

w 3 9 . 9Δ 8 . 1 6 . 0 9 . 9Δ 8 . 1 6 . 0

Q 3
1 83 . 8 68 . 7 81 . 2 83 . 8 68 . 7 81 . 2

Q 3
2 76 . 9 76 . 9 76 . 9 180 . 1 198 . 6 222 . 5

Π3
R 4 . 1 100 174 . 1 4 . 1 100 174 . 1

Π3
1 745 . 9 488 . 7 409 . 4 745 . 9 488 . 6 409 . 4

Π3
2 369 . 2 369 . 2 369 . 2 1 165 . 6 1 144 . 5 1 117 . 1

Π3
S 1 115 . 1 857 . 9 778 . 6 1 911 . 5 1 633 . 1 1 526 . 5

Π3
R +Π3

S 1 119 . 2 957 . 9 952 . 7 1 915 . 6 1 733 . 1 1 700 . 6

S = 2

w 3 9 . 9Δ 7 . 9 6 . 4 9 . 9Δ 7 . 9 6 . 4

Q 3
1 84 . 1 75 . 8 89 . 5 84 . 1 75 . 8 89 . 5

Q 3
2 76 . 9 76 . 9 76 . 9 180 . 1 198 . 6 222 . 5

Π3
R 4 . 2 119 . 6 173 . 0 4 . 2 119 . 6 173 . 0

Π3
1 748 . 1 516 . 6 450 . 4 748 . 1 516 . 6 450 . 3

Π3
2 369 . 2 369 . 2 369 . 2 1 165 . 6 1 144 . 5 1 117 . 1

Π3
S 1 117 . 3 885 . 8 819 . 6 1 913 . 7 1 661 . 1 1 567 . 4

Π3
R +Π3

S 1 121 . 5 1 005 . 4 992 . 6 1 917 . 9 1 780 . 7 1 740 . 4

S = 4

w 3 9 . 9Δ 7 . 9 6 . 9 9 . 9Δ 7 . 9 6 . 9

Q 3
1 84 . 5 84 . 4 99 . 8 84 . 5 84 . 4 99 . 8

Q 3
2 76 . 9 76 . 9 76 . 9 180 . 1 198 . 6 222 . 5

Π3
R 4 . 3 131 . 6 165 . 5 4 . 3 131 . 6 165 . 5

Π3
1 751 . 6 555 . 9 500 . 9 751 . 6 555 . 9 500 . 9

Π3
2 369 . 2 369 . 2 369 . 2 1 165 . 6 1 144 . 5 1 117 . 1

Π3
S 1 120 . 9 925 . 1 870 . 1 1 917 . 2 1 700 . 4 1 618 . 0

Π3
R +Π3

S 1 125 . 2 1 056 . 7 1 035 . 6 1 921 . 5 1 832 . 0 1 783 . 5

S = 6

w 3 9 . 9Δ 8 . 1 7 . 5 9 . 9 8 . 1 7 . 5

Q 3
1 85 . 2 95 . 3 112 . 7 85 . 2 95 . 3 112 . 7

Q 3
2 76 . 9 76 . 9 76 . 9 180 . 1 198 . 6 222 . 5

Π3
R 4 . 4 130 . 0 146 . 6 4 . 4 130 . 0 146 . 6

Π3
1 758 . 0 611 . 2 564 . 8 758 . 0 611 . 2 564 . 8

Π3
2 369 . 2 369 . 2 369 . 2 1 165 . 6 1 144 . 5 1 117 . 1

Π3
S 1 127 . 2 980 . 4 934 . 0 1 923 . 6 1 755 . 7 1 681 . 9

Π3
R +Π3

S 1 131 . 6 1 110 . 4 1 080 . 6 1 928 . 0 1 885 . 6 1 828 . 5

S = 8

w 3 9 . 7 8 . 6 8 . 4 9 . 7 8 . 6 8 . 4

Q 3
1 89 . 6 109 . 5 129 . 3 89 . 6 109 . 5 129 . 3

Q 3
2 76 . 9 76 . 9 76 . 9 180 . 1 198 . 6 222 . 5

Π3
R 22 . 1 103 . 0 106 . 4 22 . 1 103 . 0 106 . 4

Π3
1 774 . 0 689 . 4 647 . 9 774 . 0 689 . 4 647 . 8

Π3
2 369 . 2 369 . 2 369 . 2 1 165 . 6 1 144 . 5 1 117 . 1

Π3
S 1 143 . 3 1 058 . 6 1 017 . 1 1 939 . 6 1 833 . 9 1 764 . 9

Π3
R +Π3

S 1 165 . 4 1 161 . 6 1 123 . 5 1 961 . 7 1 936 . 9 1 871 . 3

　　　说明 :Δ此时 w 3
t > p ,本文假设ε= 0 . 1 .

是风险厌恶型的.从表 1可以发现 ,销售商的期望利

润Π3
R 随市场风险σ1的增加而增加 ,而供应商的期望

利润Π3
S 则随市场风险σ1 的增加而减少.

　　(4) 传统市场与电子商务市场的关系

　　由式 (23) 可知 ,传统市场对电子商务市场需求

均值的影响取决于β的正负.当β> 0时 ,传统市场的

需求对电子商务市场的需求均值有正的影响 ,此时

传统市场和电子商务市场存在相互促进的关系 ;当β

< 0时 ,传统市场的需求对电子商务市场的需求均

值有负的影响 ,此时传统市场和电子商务市场存在

相互竞争的关系.

　　从式 (23) 还可看出 ,在传统市场和电子商务市

场彼此存在关联 ,即β≠0的情况下 ,传统市场的需

求分布离散程度σ1 对电子商务市场的供给量 Q 3
2 的

影响取决于 N 2 的符号.当 N2 > 0 ,即 (1 -ρ) p > 2c

时 ,传统市场需求离散度越大 ,电子商务市场供给量

也越大 ;当 N 2 < 0 ,即 (1 -ρ) p < 2c时 ,传统市场的

需求离散度越大 ,电子商务市场的供给量则越小.

　　这一结论也是符合实际情况的.在电子商务市

场单位产品利润较大的情况下 ,如果传统市场的需

求风险加大 ,供应商则会调整供应策略 ,加大电子商

务市场的营销力度 ,降低传统市场的销售风险 ;在电
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子商务市场单位产品利润较小的情况下 ,供应商会

加大传统市场的营销力度 ,降低电子商务市场带来

的风险.

　　(5) 供应商对电子商务市场的选择策略

　　从表 1可以看出 ,供应商通过提供电子商务进

行产品营销 ,极大地提高了供应商的销售量和期望

利润.在电子商务市场需求与传统市场需求相互独

立的情况下 ,即β= 0时 ,供应商在电子商务市场的

利润保持一个稳定值 (369 . 2) .供应商通过使用电子

商务进行销售 ,可有一个较为稳定的预期利润 ,减小

传统市场风险对供应商预期利润的影响.传统市场

的风险越大 ,电子商务市场的利润对供应商的总利

润贡献也越大.如在β= 0 , s = 0时 ,市场需求波动程

度σ1从 10增加到 50 ,而电子商务市场的利润从占供

应商总利润的 33 . 0 %提高到 47. 4 %.

　　在电子商务市场需求与传统市场需求存在正相

关的情况下 ,即β> 0时 ,采用电子商务市场营销的

效果更加明显.如在β= 1 , s = 0 ,σ1 = 10时 ,电子商

务市场销售的利润占到供应商总利润的 61 . 0 %.可

见随着电子商务市场的成熟 ,供应商通过电子商务

进行产品营销和推广将成为主导趋势.

5　结 　　语
　　电子商务的迅速发展 ,改变了传统的营销模式 ,

供应商也必须调整营销策略 ,通过电子商务来获得

竞争优势.从本文的研究结果可以看出 ,通过电子商

务市场进行营销 ,能有效地分散传统市场的需求风

险.同时 ,供应商可通过对传统市场和电子商务市场

进行定量研究 ,制定出合理的营销策略 ,从而达到扩

大销售量、增加利润的最优目标.
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