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摘 要: 在需求不确定的情况下,构建了 3个阶段中两零售商利用契约机制进行竞争的模型. 通过模型求解,得出各

阶段中两零售商各自的最优订货量及契约参数. 最后,通过数值例子分析了模型的可行性及解的有效性,并得出当单

一零售商采用一种契约机制时,两零售商的整体利润达到最大,实现了优化协调;当两零售商均采用契约机制时,整

体利润受损,利润总和达到最小,整体利润的优化协调作用失效.
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Abstract: In the uncertain market, three situations are discussed, solving the model, the optimal order quantity and contract

parameters can be obtained. Furthermore, numerical examples and sensitivity are presented to illustrate the results of the

proposed model and draw managerial insights. Only one retailer offering the contract, the whole profit is maximized.

However, when both of the retails provide the contract to attract the customers, the whole profit decline.

Key words: uncertain demand；advanced booking discount；delay in payment；competition

1 引引引 言言言

20世纪 80年代以来, 由于经济全球化的冲击及

市场环境的急剧变化,企业为了在激烈的市场竞争中

占有一席之地,除了不断压缩生产制造及销售过程中

的成本,同时也在积极寻求刺激下游顾客购买其产品

的有效激励方式, 提升顾客服务水平, 从而获得更多

的利润. 例如,沃尔玛的“天天低价”策略,家乐福的让

顾客满意并追求超出顾客期望值的服务理念. 中国自

加入WTO以来,零售业取得了巨大的发展,但是与零

售巨头沃尔玛、家乐福、世纪联华等跨国企业相比仍

有一定差距. 因此,研究企业之间的竞争,特别是我国

零售商企业之间的竞争成为热点问题之一.

本文主要研究市场上都向上游同一供应商订货

的两零售商竞争问题,其实质是如何决策最优定货量

和契约参数. 本文采取提前订货折扣和延期支付两

种契约机制. 提前订货折扣契约在实际企业运作中

广泛运用, 是有效吸引顾客提前订货的方式, 特别是

在当今企业新旧产品更新速度快, 生产周期相对较

长、销售周期较短的市场情形下,上游企业往往希望

下游顾客能够提前订货,以此来降低未来需求的不确

定性,同时增加其自身产品的需求量,提高利润水平.

文献 [1]研究指出,在钢铁供应链中采用提前订货合

同能够提高生产企业的配送效率. [2]运用博弈论方

法研究了一个没有生产能力限制的寡头供应商和两

个零售商之间的订货情形,发现供应商能够利用提前

订货折扣策略来影响下游企业之间的竞争,并建议企

业从战略的高度考虑提前订货策略. [3]进一步指出

提前订货的零售商具有率先进入市场的优势,研究了

制造商在生产连续或存在中断情况下的最优行动策

略. [4]讨论了单一供应商与多个零售商之间的协调
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问题,供应商采用基于提前订货时段的折扣方法引导

零售商提前订货. [5]在假定制造商的单位生产成本

是关于提前期的减函数的前提下,研究了提前期压缩

对于供应链及其成员收益的影响,并利用由回购和回

扣/惩罚所组成的联合契约实现了供应链的协调. 以

上研究均是供应链企业间的提前订货问题. [6]首次

研究了零售商在向下游顾客提供提前订货折扣时的

最优订货量和最优折扣率问题. [7]研究了传统的报

童问题,其模型主要分析单个零售商的情况, 零售商

提供一个发生在季前的提前订购折扣价可以吸引部

分本来不会到该零售商处购买商品的顾客前来购买,

因此,零售商通过提前订购折扣策略可以提高其总的

商品需求量. [8]在 [7]的基础上研究了供货商与零售

商间采用收益共享契约、零售商利用提前订购折扣计

划诱使顾客提前订货的问题,并发现联合运用合约机

制比单独采用一种合约机制具有更好的效果.延期支

付作为一种信用机制同样被很多企业所采用. [9]首

次提出了EOQ形式下的延期支付模型, 随后很多

学者对模型进行了拓展, 如[10-12]指出 [6-8]均是在

EOQ框架下研究延期支付问题,且需求几乎均是确定

的, [13]应用动态规划的方法研究了随机需求下延期

支付的最优库存策略.

本文在提前订货折扣和延期支付契约机制的基

础上,研究了需求不确定情形下两零售商间的竞争问

题. 首先, 通过建模分析得到了 3个阶段零售商的最

优订货量及契约参数;通过数值分析研究了市场波动

程度和零售商市场产品占有率大小对于订货、协调策

略和利润的影响;最后得出当单一零售商采用一种契

约机制时, 两零售商整体利润达到最大,实现了优化

协调,但当两零售商均采用契约机制时, 其整体利润

受损,利润总和达到最小, 整体利润的优化协调作用

失效.

2 模模模型型型描描描述述述与与与分分分析析析求求求解解解

2.1 模模模型型型描描描述述述

本文考虑需求不确定下两个零售商间采用契约

机制进行竞争,零售商𝐴和零售商𝐵在市场上销售同

类的产品, 其市场需求量𝐷𝐴和𝐷𝐵分别服从正态分

布𝑁 ∼ (𝜇𝐴, 𝜎𝐴)和𝑁 ∼ (𝜇𝐵 , 𝜎𝐵),且有相同的变差系

数 𝜃 = 𝜎𝐴/𝜇𝐴 = 𝜎𝐵/𝜇𝐵 ,总的期望市场需求量为𝜇 =

𝜇𝐴 + 𝜇𝐵 . 𝐴零售商的产品需求量占总市场产品需求

量的比例系数为𝛼,其中𝛼 ∈ (0, 1).

由以上定义可以得到: 𝜇𝐴 =𝛼𝜇, 𝜇𝐵 = (1 − 𝛼)𝜇,

𝜎𝐴 = 𝜃𝛼𝜇, 𝜎𝐴 = 𝜃(1−𝛼)𝜇. 𝜙(⋅)和Φ(⋅)分别为产品需
求量的标准正态概率密度函数和分布函数. 零售商产

品的销售价格为 𝑝,残值为 𝑠,批发价为𝑤, 𝑠 < 𝑤 < 𝑝.

2.2 模模模型型型建建建立立立

情形 1 两零售商均不提供契约机制时的分散

决策报童模型.

零售商𝐴的收益为

Π 1
𝑟𝐴(𝐷𝐴, 𝑄) = 𝑝min(𝐷𝐴, 𝑄) + 𝑠(𝑄−𝐷𝐴)

+ − 𝑤𝑄.

(1)

所以零售商𝐴的最优订货量为

𝑄∗
1𝑟𝐴 = 𝜇𝐴 + 𝑘𝜎𝐴 = (1 + 𝑘𝜃)𝛼𝜇, (2)

其中 𝑘 = Φ−1(𝑝− 𝑤)/(𝑝− 𝑠). 易得到零售商𝐴最优

的期望利润为

E[Π 1
𝑟𝐴(𝑄

∗
1𝑟𝐴)] = (𝑝− 𝑤)𝜇𝐴 − (𝑝− 𝑠)𝜑(𝑘)𝜎𝐴 =

[(𝑝− 𝑤)− (𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘)]𝛼𝜇. (3)

类似地,零售商𝐵的收益为

Π 1
𝑟𝐵(𝐷𝐵 , 𝑄) = 𝑝min(𝐷𝐵 , 𝑄) + 𝑠(𝑄−𝐷𝐵)

+ − 𝑤𝑄.

(4)

所以零售商𝐵的最优订货量为

𝑄∗
1𝑟𝐵 = 𝜇𝐵 + 𝑘𝜎𝐵 = (1 + 𝑘𝜃)(1− 𝛼)𝜇, (5)

其中 𝑘 = Φ−1(𝑝− 𝑤)/(𝑝− 𝑠). 易得到零售商𝐵最优

的期望利润为

E[Π 1
𝑟𝐵(𝑄

∗
1𝑟𝐵)] =

(𝑝− 𝑤)𝜇𝐵 − (𝑝− 𝑠)𝜑(𝑘)𝜎𝐵 =

[(𝑝− 𝑤)− (𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘)](1− 𝛼)𝜇. (6)

从零售商𝐴和𝐵的最优期望利润函数可知,在市

场需求量一定的情形下,市场利润的分配由零售商所

占的市场份额确定. 因此,在当今激烈的市场竞争中,

企业间为了争夺其产品销售的市场份额,往往会采取

各种激励机制来吸引顾客, 从而使自身利润最大化.

情形 2和情形 3将分析处于相同市场的零售商𝐴和

𝐵如何采取相应的激励机制来争取更多的顾客资源.

情形 2 零售商𝐴采用提前订货折扣机制,零售

商𝐵不采用任何契约机制.

在此情形下,分析零售商𝐴通过投入一部分营销

费用𝐿来宣传提前订货的优惠政策. 假设顾客提前订

货将享受价格折扣系数 𝑑的优惠,即销售价为 𝑑𝑝, 𝑑 ∈
(0, 1],并且在销售期到来时能够保证顾客及时拿到产

品. 如果顾客不提前订货,则顾客在销售期到来时必

须支付 𝑝的单位价来购买产品,且可能有缺货的危险.

在此设零售商𝐴原有顾客中将有𝑅𝐴(𝑑)比例的顾客

选择提前订货, 𝑅𝐴(𝑑) ∈ [0, 1],同时有𝑅𝐵比例的顾客

由原来购买零售商𝐵的产品转向购买零售商𝐴的产

品, 𝑅𝐵(𝑑) ∈ [0, 1]. 由于采用提前订货策略, 提前购

买𝐴产品的顾客为𝐷1(𝑑) = 𝑅𝐴(𝑑)𝐷𝐴+𝑅𝐵(𝑑)𝐷𝐵 ,销

售期间购买𝐴产品的顾客为𝐷2(𝑑) = [1−𝑅𝐴(𝑑)]𝐷𝐴,

此时购买零售商𝐵的产品的顾客为𝐷3(𝑑) = [1 −
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𝑅𝐵(𝑑)]𝐷𝐵 .

零售商𝐴的收益为

Π 2
𝑟𝐴(𝑄2, 𝑑) = − 𝐿+ (𝑑𝑝− 𝑤)𝐷1(𝑑)+

𝑝min[𝐷2(𝑑), 𝑄2]− 𝑤𝑄2+

𝑠[𝑄2 −𝐷2(𝑑)]
+. (7)

易得零售商𝐴在销售期间的第 2次最优订货量为

𝑄∗
2𝑟𝐴 = 𝜇2 + 𝑘𝜎2 = (1 + 𝑘𝜃)[1−𝑅𝐴(𝑑)]𝛼𝜇, (8)

其中 𝑘 = Φ−1(𝑝− 𝑤)/(𝑝− 𝑠). 所以零售商𝐴最优的

期望利润为

E[Π 2
𝑟𝐴(𝑄

∗
2𝑟𝐴, 𝑑)] =

− 𝐿+ (𝑑𝑝− 𝑤)[𝛼𝑅𝐴(𝑑) + (1− 𝛼)𝑅𝐵(𝑑)]𝜇+

[(𝑝− 𝑤)− (𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘)][1−𝑅𝐴(𝑑)]𝛼𝜇. (9)

为了处理方便,本文令𝑅𝐴 = 1 − 𝑎𝑑,𝑅𝐵 = 1 − 𝑏𝑑. 零

售商𝐴的最优折扣系数为

𝑑∗1 =((1 + 𝑎𝛼)𝑝+ [𝑎𝛼+ (1− 𝛼)𝑏]𝑤 − 𝑎𝛼𝑤−
(𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘)𝑎𝛼)/(2[𝑎𝛼+ (1− 𝛼)𝑏]𝑝).

零售商𝐵的收益为

Π 2
𝑟𝐵(𝐷3, 𝑄3) =

𝑝min(𝐷3, 𝑄3) + 𝑠(𝑄3 −𝐷3)
+ − 𝑤𝑄3. (10)

最优订购量为

𝑄∗
3𝑟𝐵 =

𝜇𝐵 + 𝑘𝜎𝐵 = (1 + 𝑘𝜃)[1−𝑅𝐵(𝑑)](1− 𝛼)𝜇. (11)

所以零售商𝐵的最优期望利润为

E[Π 2
𝑟𝐵(𝑄

∗
3𝑟𝐵)] =

(𝑝− 𝑤)𝜇𝐵 − (𝑝− 𝑠)𝜑(𝑘)𝜎𝐵 =

[1−𝑅𝐵(𝑑)][(𝑝− 𝑤)− (𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘)](1− 𝛼)𝜇. (12)

由式 (6)和 (12)可知

E[Π 2
𝑟𝐵(𝑄

∗
3𝑟𝐵)]− E[Π 1

𝑟𝐵(𝑄
∗
1𝑟𝐵)] =

−𝑅𝐵(𝑑)[(𝑝− 𝑤)− (𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘)](1− 𝛼)𝜇 < 0.

由于零售商𝐴采用了提前订货折扣策略,将零售

商𝐵的一部分顾客吸引过去,直接导致零售商𝐵的利

润下降. 以下分析零售商𝐵为了在竞争的市场中建立

优势,如何利用延期支付契约机制与零售商𝐴竞争.

情形 3 零售商𝐴采用提前订货折扣策略,零售

商𝐵采用延期支付策略.

在此情形下,零售商𝐴仍采用提前订货策略,宣

传其提前订货优惠政策的营销费用为𝐿,采用此策略

的顾客为𝐷1(𝑑) = 𝑅𝐴(𝑑)𝐷𝐴+𝑅𝐵(𝑑)𝐷𝐵 .当正常销售

时,由于零售商𝐵提供延期支付策略,剩余的未采用

提前订货策略的客户在零售商𝐵提供的延期支付时

间𝑀达到或超过一个𝑀𝑡值时, 将全部转移到零售

商𝐵处订货 (当零售商𝐵提供的延期支付时间𝑀达

不到一个𝑀𝑡值时,零售商𝐴的顾客没有转移,此时与

情形 2情况相同, 零售商𝐵不再提供延期支付策略).

此时, 零售商𝐵的顾客为𝐷2(𝑑) = [1 − 𝑅𝐴(𝑑)]𝐷𝐴 +

[1 − 𝑅𝐵(𝑑)]𝐷𝐵 . 假设零售商𝐵允许顾客延期支付的

时间为𝑀 ,机会成本为 𝐼𝑒,则零售商𝐵采用延期支付

机制后,零售价为 𝑝−𝑝𝐼𝑒𝑀 . 所以,易得到零售商𝐴的

最优订货量为

𝑄∗
3𝑟𝐴 = [(1− 𝑎𝑑)𝛼+ (1− 𝑏𝑑)(1− 𝛼)]𝜇. (13)

零售商𝐴的最优利润函数为

E[Π 3
𝑟𝐴(𝑄

∗
3𝑟𝐴)] =− 𝐿+ (𝑑𝑝− 𝑤)[(1− 𝑎𝑑)𝛼+

(1− 𝑏𝑑)(1− 𝛼)]𝜇. (14)

此时零售商𝐴的最优折扣系数为

𝑑∗2 =
𝑎𝛼𝑤 − 𝑏𝛼𝑤 + 𝑏𝑤 + 𝑝

2𝑎𝛼𝑝+ 2𝑏𝑝− 2𝛼𝑏𝑝
.

定定定理理理 1 当零售商𝐵采取延期支付机制将未提

前订货的顾客都吸引过去后,零售商𝐴的最优折扣系

数与市场波动系数 𝜃无关.

定理 1表明,由于未提前订货的顾客全部被零售

商𝐵的延期支付激励机制吸引,市场的波动性不再影

响零售商𝐴的提前订货策略.这表明当市场上存在同

质的两零售商时,其中某一零售商 (如零售商𝐴)先采

取提前订货机制吸引顾客,若不采取相应的后续保障

措施,则很可能会被竞争对手采取更为优越的激励机

制将剩余顾客吸引过去,进而导致提前订货折扣契约

机制不仅未能给零售商𝐴带来利润的增加,反而加剧

了顾客的流失.

零售商𝐵的利润为

Π 3
𝑟𝐵(𝐷𝐵 , 𝑄) =⎧⎨⎩
(𝑝− 𝑝𝐼𝑒𝑀)min(𝐷2, 𝑄) + 𝑠(𝑄−𝐷2)

+ − 𝑤𝑄,

𝑀 ⩾ 𝑀𝑡;

𝑝min(𝐷3, 𝑄3) + 𝑠(𝑄3 −𝐷3)
+ − 𝑤𝑄3, 𝑀 < 𝑀𝑡.

(15)

当𝑀 ⩾ 𝑀𝑡时, 利用以下方法分析最优解: 零售商𝐵

的最优订货量为

𝑄∗
4𝑟𝐵 = 𝜇𝐵 + 𝑘1𝜎𝐵 =

(1 + 𝑘1𝜃){[1−𝑅𝐵(𝑑)](1− 𝛼) + [1−𝑅𝐴(𝑑)]𝛼}𝜇,
(16)

其中 𝑘1 = Φ−1(𝑝− 𝑝𝐼𝑒𝑀 − 𝑤)/(𝑝− 𝑝𝐼𝑒𝑀 − 𝑠). 所以

零售商𝐵最优的期望利润为

E[Π 3
𝑟𝐵 (𝑄

∗
4𝑟𝐵 ,𝑀)] =

{[1−𝑅𝐵(𝑑)](1− 𝛼) + [1−𝑅𝐴(𝑑)]𝛼}×
[(𝑝− 𝑝𝐼𝑒𝑀 − 𝑤)− (𝑝− 𝑝𝐼𝑒𝑀 − 𝑠)𝜃𝜑(𝑘1)]𝜇. (17)

𝑀值需满足𝑀𝑡 ⩽ 𝑀 ⩽ 𝑀𝑠,其中
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表 1 𝜶, 𝜽, 𝒂对两零售商最优化决策的影响

情形 1 情形 2 情形 3

参数 零售商𝐴 零售商𝐵 零售商𝐴 零售商𝐵 零售商𝐴 零售商𝐵

𝑄∗
1 Π∗

1 𝑄∗
1 Π∗

1 𝑑2 𝑄∗
𝑞 𝑄∗

2 Π∗
2 𝑄∗

3 Π∗
2 𝑑3 𝑄∗

3 Π∗
3 𝑀𝑠 𝑀∗ 𝑄∗

4 Π∗
3

0.45 269 20 673 220 16 914 0.969 95 221 27 593 174 13 385 0.899 125 11 183 0.61 1.56 367 23 617

𝜃 0.50 268 19 304 219 15 794 0.964 97 220 26 468 173 12 438 0.899 125 11 183 0.59 1.54 366 21 970

0.55 267 17 934 218 14 673 0.960 99 218 25 348 171 11 500 0.899 125 11 183 0.57 1.53 365 21 017

0.5 244 17 549 244 17 549 0.947 98 196 24 278 196 14 122 0.888 123 10 593 0.58 1.54 368 21 998

𝛼 0.55 268 19 304 219 15 794 0.964 97 220 26 468 173 12 438 0.899 125 11 183 0.59 1.54 366 21 982

0.6 292 21 058 195 14 039 0.982 97 244 28 737 148 10 690 0.910 127 11 802 0.60 1.54 364 22 551

0.85 268 19 304 219 15 794 0.964 97 220 26 468 173 12 438 0.899 125 11 183 0.58 1.54 366 21 867

𝑎 0.90 268 19 304 219 15 794 0.927 88 224 24 687 178 12 850 0.862 117 9 150 0.59 1.54 374 22 465

0.95 268 19304 219 15 794 0.894 78 228 23 238 184 13 254 0.829 108 7 440 0.60 1.54 382 23 685

𝑀𝑠 =
𝑝− 𝑤 − (𝑝− 𝑠)𝜃𝜑(𝑘1)

𝑝𝐼𝑒(1− 𝜃𝜑(𝑘1))
.

当𝑀 > 𝑀𝑡 > 𝑀𝑠时, 零售商𝐵的利润为负, 此时零

售商𝐵不提供延期支付优惠.

通过式 (17),易求得

d2E
[
Π 3

𝑟𝐵 (𝑄
∗
1,𝑀)

]
d𝑀2

=

√
2𝜋𝜃𝑝2𝐼2(𝑠− 𝑤)2𝑒𝑘

2
1/2

(𝑝− 𝑝𝐼𝑒𝑀 − 𝑠)3
> 0,

所以存在唯一最小值点

𝑀∗ =
[𝜃𝜑(𝑘1)− 1](𝑝− 𝑠)− 𝜃𝑘1(𝑤 − 𝑠)

𝑝𝐼𝑒[𝜃𝜑(𝑘1)− 1]
.

分 3种情况进行讨论:

1)当𝑀∗ < 𝑀𝑡时, 零售商𝐵将允许下游顾客延

期𝑀𝑠时间支付资金;

2)当𝑀𝑡 ⩽ 𝑀∗ ⩽ 𝑀𝑠时, 如果E
[
Π 3

𝑟𝐵 (𝑄
∗
1,𝑀𝑡)

]
⩾ E

[
Π 3

𝑟𝐵 (𝑄
∗
1,𝑀𝑠)

]
,则零售商𝐵提供延期支付𝑀𝑡与

零售商𝐴竞争; 否则零售商𝐵将允许下游顾客延期

𝑀𝑠的时间支付资金,吸引顾客前来购买.

3)当𝑀𝑠 < 𝑀∗时, 零售商𝐵提供𝑀𝑡延期支付

政策与零售商𝐴竞争.

定定定理理理 2 零售商𝐵的延期支付长度𝑀与产品

的市场占有率𝛼无关,而与机会成本 𝐼𝑒成反比.

定理 2表明, 零售商𝐵为了与竞争对手 (零售商

𝐴)进行竞争,无论其市场占有率高低,都将采取有利

于吸引顾客的有效措施, 从而使得自身利润最大化.

同时也表明,零售商提供的延期支付长度与资金机会

成本成负相关,当资金的机会成本增加, 即竞争成本

增加时,零售商𝐵提供给顾客的延期支付长度会相应

降低.

3 数数数值值值分分分析析析

假设某种季节性产品的各项参数如下: 𝑝 = 300

元/件, 𝑤 = 180元/件, 𝑠 = 50元/件, 𝐿 = 0元, 𝑎 = 0.9,

𝑏 = 1 − (1 − 𝑎)𝛼/(1 − 𝛼), 𝜇 = 500件, 𝛼 = 0.55, 𝜃 =

0.5, 𝑀𝑡 = 0.1. 按本文建立的模型对𝛼, 𝜃, 𝑎进行灵敏

度分析,结果如表 1所示.

由表 1可见, 对于零售商𝐴而言, 随着市场需求

波动性 𝜃的增大,给予顾客的提前订货价格折扣系数

𝑑相应地降低 (除定理 1外), 从而吸引更多顾客提前

订货,提高自身利润. 随着市场占有率𝛼的增加,提前

订货折扣系数 𝑑增大,这是由于零售商市场份额越大,

其市场的主导能力越强,零售商𝐴就越能够通过更大

的折扣系数来吸引顾客提前订货.另外, 随着零售商

通过价格折扣吸引顾客提前订货的能力𝑅𝐴 = (1 −
𝑎𝑑)减小, 𝑎值增大,提前订货折扣系数 𝑑也减小. 对于

零售商𝐵而言,随着市场需求波动性 𝜃,产品市场占有

率𝛼和 𝑎的变化,零售商𝐵对顾客始终提供延期支付,

且利润得到大幅度提高, 这主要是由于零售商𝐵面

临的市场不确定性导致资金损失的风险可以通过延

期支付策略中其顾客的增多来弥补.但是,无论𝛼, 𝜃, 𝑎

如何变化, 从表 1都可以得出, 若市场上仅零售商𝐴

采用提前订货折扣契约机制,则零售商𝐴吸引的顾客

增多,订货量增大,自身利润增加,但会损害零售商𝐵

的利润,此时两零售商利润总和大于其均不采用任何

契约机制时的利润总和.因此, 单一零售商的契约机

制对于两零售商整体利润而言具有优化协调作用. 若

此时零售商𝐵也采用契约机制与零售商𝐴竞争,则两

零售商的利润总和低于不采用任何机制时的利润总

和,两零售商整体利润受损,优化协调作用消失.

4 结结结 论论论

本文针对需求不确定情况下供应链中两零售商

通过契约机制进行竞争来建模研究,分析得到了 3个

阶段零售商的最优订货量及契约参数. 通过数值分析

研究了市场波动程度和零售商市场产品占有率大小

对其订货、协调策略和利润的影响,并得到如下结论:

当单一零售商采用一种契约机制时,其利润总和达到

最大,两零售商整体利润实现了优化协调;当两零售

商均采用契约机制时, 其利润总和达到最小, 整体利
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润的优化协调作用消失.
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