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谈判势力视角下的中间产品交易合约选择

李　伟
（中国社会科学院工业经济研究所）

　　摘要：在竞争供应链下构建企业交易合约决策模型，考察中间产品交易合约选择问题，并
探讨交易合约选择对供应链整体利润的影响及相应的协调机制。研究表明：合约类型决策权
和交易双方谈判势力是交易合约选择的主要决定因素；在合约类型决策权外生、由双方谈判势
力内生两种情况下，制造商和零售商会根据双方谈判势力的强弱选择两部收费制合约或线性
定价合约。交易合约的选择可能会造成供应链整体利润下降，产生企业－供应链层面的合约冲
突，识别这种合约冲突发生的条件，并设计了一种基于谈判势力的补偿机制来解决冲突。
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１　研究背景

现实经济中，中间产品交易合约类型十分
多样，常见的有线性定价合约、两部收费制合
约、数量折扣合约等，其中尤以线性定价和两部
收费制最为常见。线性定价是指下游企业根据
购买量向上游支付固定的单位产品批发价格，
这种合约形式广泛存在于电视剧节目分销、书
籍销售等产业中［１］。两部收费制是指下游企业
除了向上游企业支付单位产品批发价格外，还

需要向上游支付一笔固定费用，常见的形式有
授权费、通道费等。两部收费制合约常出现于
授权经营、石油零售业等产业中。
同样是中间产品交易，为什么上下游企业

采用的交易合约形式不同？选择不同交易合约

的条件是什么？对于这些问题，以往研究多从
供应链协调的角度进行探讨［２～４］。ＨＡ等［５］在
竞争供应链的背景下，探讨了菜单合约和线性
合约对信息分享的影响。赵海霞等［６］在需求不
确定的环境下，考察了竞争供应链在基于纵向
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约束的固定加价合同和无纵向约束的批发价格

合同之间的选择问题，研究表明，市场竞争程

度、固定加价比例、市场需求的波动风险，以及
零售商市场份额等因素共同决定了竞争供应链

的合约选择。李晓静等［７］在竞争供应链交叉销
售产品的背景下，考察了两部收费制合约和批

发价格契约对供应链的利润的影响。马建华
等［８］则在零售商提供有偿延保服务的情况下，

考察了批发价格合约和销售回扣合约的影响。

通过对国内外研究进行系统总结可以发

现，现有研究普遍认为两部收费制合约比线性

定价合约更有效，可以更好地协调供应链，因而
应该具有更广泛的应用。根据这一理论进行推

演，现实经济中中间产品的交易合约应该更多

地表现为两部收费制等非线性合约。但事实并
非如此，线性定价合约广泛存在于中间产品交

易过程中。诚然，对于这一现实与理论预测不
一致的情况，可以从合约实施成本、市场信息、

企业非价格决策等角度来进行解释［９，１０］。除此
之外，本研究尝试从供应链本身的内在特征出

发，对这一问题提出新的解释视角。

出现这一理论与现实矛盾的原因可能在于

现有研究的假设，即在考察竞争供应链交易合

约选择时，大都暗含上游制造商在供应链中占
据主导地位，具有较强的谈判势力，可以设计不

同的交易合约来提高自身利润，而零售商只能

被动地接受上游提出的交易合约。这一假设在
一些产业或交易中是合理的，比如汽车产业中，

汽车制造商相对于销售商就具有较强的谈判势

力；在个人电脑市场，联想、戴尔相对于经销商

具有较强的谈判势力；特许经营中，特许人相对

于被特许人也具有较强的谈判势力。但在另外
一些行业中，这一假设可能就不再成立，如零售

业。随着沃尔玛、家乐福、乐购、百思买等大型
零售商的发展，零售业的市场集中度不断提高，

零售商的规模不断增大，大型零售商凭借自身

优势赢得了消费者的偏好，获得了大量的消费
者资源，掌握了巨大的消费者信息，成为了制造

商产品通往消费者手中的“守门人”［１１，１２］。这些
变化使得大型零售商在供应链中的市场地位迅

速提升，相对于上游制造商的谈判势力也大大
增强。所以，在大型零售商与制造商的交易中
（尤其是中小型制造商），制造商具有较强势力、

在供应链中占据主导地位的假设就可能不成

立。如果这一假设不成立，那么在考虑谈判势

力的情况下，供应链交易合约应该如何选择？

谈判势力对供应链交易合约选择有何影响？这

些即是本研究重点关注的问题。

本研究在竞争供应链的背景下，以线性定

价和两部收费制为例，探讨不同谈判势力条件

下供应链的交易合约选择；在此基础上，进一步

考察中间产品交易合约选择对供应链整体利润

的影响以及相应的协调策略。本研究以线性定

价和两部收费制为例进行研究的原因有二：①
线性定价和两部收费制是现实经济中最为常见

的合约形式，具有广泛的代表性；②两部收费制

合约本质上是一种非线性定价合约，与批发价

格折扣、数量折扣合约等非线性定价合约在本

质上是相同的。从这一角度来看，二者代表了

线性合约和非线性合约这两种类型。本研究以

竞争供应链为研究背景的原因在于：①技术进

步和市场竞争的加剧，使得传统企业层面的竞

争也逐渐转变成了供应链之间的竞争［５］，供应

链整体竞争力的提升变得越来越重要，在链与

链竞争的背景下，考察供应链交易合约具有重

要的供应链管理实践意义；②竞争供应链下的

研究结论，在一定程度上可以推广到一般形式

的供应链结构中。

２　不同合约模式下的供应链决策模型

２．１　基本模型设定

假设存在供应链１和供应链２，其中供应
链１由制造商 Ｍ１ 和零售商Ｒ１ 组成，供应链２
由制造商 Ｍ２ 和零售商 Ｒ２ 组成。制造商 Ｍ１、

Ｍ２ 分别以边际成本ｃ１ 和ｃ２ 生产两种差异化的
产品ｙ１ 和ｙ２，并分别由各自的零售商Ｒ１ 和Ｒ２
在最终产品市场进行排他销售。从上述市场结

构模型可以看出，供应链１和供应链２之间的
竞争直接反映为零售商Ｒ１ 和Ｒ２ 之间的竞争。

所以，供应链ｉ面临的市场需求也就是零售商

Ｒｉ面临的市场需求。进一步地，假设市场需求
函数为经典的线性需求函数

ｑｉ ＝α－ｐｉ＋βｐｊ， （１）

式中，ｊ＝３－ｉ；ｉ＝１，２；ｐｉ 和ｑｉ 分别表示产品

ｙｉ的零售价格和需求数量；α＞０表示潜在市场
需求；β∈（０，１）衡量了产品的差异化程度，反映
了零售商Ｒ１ 和Ｒ２ 之间的竞争程度，同时也反
映了两条供应链之间的竞争程度，β越大，产品
的差异化程度越小，供应链之间的竞争越激烈。

基于上述模型设定，下面来分析制造商和

零售商之间的决策过程。按照供应链决策逻

辑，可以将制造商和零售商的决策分为３个阶

段：①中间产品交易合约类型的决策阶段；②具

体合约条款决策阶段；③终端市场竞争阶段。
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在供应链合约类型决策阶段存在两个关键问

题：选择哪种类型的交易合约进行交易？交易

合约类型由谁来选择？后一个问题在本质上是

合约类型的选择权问题，从逻辑上来分析，中间

产品交易过程中，合约类型的选择权无外乎是

上游制造商或者下游零售商。但在不同市场情

境下，合约交易类型的选择权可能存在不同的

变化。所以，下文将根据现实经济情况，将合约

类型决策权分为外生和内生两种情况进行讨

论。在合约条款决策阶段，假设制造商和零售

商通过谈判确定交易合约的具体条款：当供应
链ｉ的交易合约为批发价格合约时，制造商 Ｍｉ
和零售商Ｒｉ 谈判决定单位产品批发价格ｗｉ；

当供应链ｉ的交易合约为两部收费制合约时，

制造商 Ｍｉ和零售商Ｒｉ通过谈判同时决定批发
价格ｗｉ 和固定费用Ｆｉ，其中，Ｆｉ 是零售商 Ｒｉ
支付给制造商 Ｍｉ 的固定费用。在最终市场竞
争阶段，竞争性零售商Ｒｉ制定最优零售商价格

ｐｉ在最终市场中销售产品，零售商之间的价格
竞争体现了供应链之间的竞争。

如果不考虑合约类型选择权的问题，那么

在合约类型决策阶段，中间产品交易合约类型

的选择会出现如下３种情形：①两条供应链都

选择线性定价合约；②两条供应链都选择两部

收费制合约；③一条供应链选择线性定价合约，

而另一条供应链选择两部收费制合约。为了叙

述方便，分别将以上３种情形定义为：线性定价

合约模式、两部收费制合约模式、线性定价 －两

部收费制合约模式，分别用上标ＬＬ、ＴＴ、ＬＴ表

示。下文具体考察不同交易合约模式下的制造

商和零售商决策过程及供应链利润。为了简化

分析，同时使得研究更具有实际意义，进行如下
假设：①０≤ｃ１，ｃ２＜α，即保证按边际成本销售时
市场需求大于０；②｜ｃ１－ｃ２｜＜ε，其中ε是一个
足够小的正数。这一假设说明，制造商之间的

边际成本差异不能太大；否则，竞争可能会导致

边际成本高的制造商退出市场。

２．２　线性定价模式下的竞争供应链决策

首先来分析零售商价格竞争阶段，在给定
线性定价合约ｗｉ的条件下，零售商Ｒｉ和Ｒｊ 分

别确定最优的零售价格ｐＬＬ
ｉ 和ｐＬＬ

ｊ ，以使自身利
润最大化。零售商Ｒｉ的决策为

ｍａｘ
ｐＬＬｉ

πＬＬＲｉ ＝ （ｐ
ＬＬ
ｉ －ｗｉ）（α－ｐＬＬｉ ＋βｐ

ＬＬ
ｊ ）。 （２）

　　对式（２）求解利润最大化的一阶条件，可得

ｐＬＬｉ （ｗｉ，ｗｊ）＝α（２＋β）＋２　ｗｉ＋β
ｗｊ
４ －β

２。 （３）

　　式（３）表明，在线性定价合约模式下，竞争

供应链ｉ的终端零售价格除了与自身的批发价
格ｗｉ有关外，还与竞争供应链ｊ的批发价格ｗｊ

有关。进一步地定量分析表明，ｐＬＬｉ／ｗｉ＝２／
（４－β

２）＞ｐＬＬｉ／ｗｊ＝β／（４－β
２），即供应链自身

的批发价格ｗｉ和竞争供应链批发价格ｗｊ 的上

升，都会导致零售价格ｐｉ 上升。批发价格实质
上代表了供应链上游制造商层面的成本因素，

从这一角度来看，此结论背后的含义是：在供应
链竞争的背景下，本供应链成本上升会导致自
身价格上升，竞争优势下降，这种效应可以看作
是成本上升的直接效应；但成本上升同样也会
促使竞争供应链提高零售价格，从而降低了终
端市场价格竞争程度，部分抵消了成本上升对
自身供应链的负面影响，这种效应是成本上升
的间接效应。从结果来看，直接效应大于间接
效应。所以，在竞争供应链背景下，本供应链成
本要素的上升依然会降低自身的竞争力。

再来分析合约条款决策阶段。借鉴ＤＯＢ－
ＳＯＮ等［１３］的研究，假设在线性定价合约模式
下，制造商 Ｍｉ 和零售商Ｒｉ 进行纳什讨价还价
谈判确定批发价格ｗｉ，具体谈判可以表示为

ｍａｘ
ｗｉ
Ω ＝ ［（ｐＬＬｉ －ｗｉ）ｑＬＬｉ ］γｉ （ｗｉｑＬＬｉ ）１－γｉ， （４）

式中，（ｐＬＬｉ －ｗｉ）ｑＬＬｉ ＝πＬＬＲｉ 表示零售商 Ｒｉ 的利
润；ｗｉｑＬＬｉ ＝πＬＬＭｉ表示制造商 Ｍｉ 的利润；γｉ∈［０，

１］表示供应链ｉ中零售商Ｒｉ 的谈判势力，γｉ 越
大，零售商Ｒｉ的谈判势力越大。与以往研究多
假设制造商具有完全势力不同，本研究引入了
零售商谈判势力，使得产业链的纵向势力分布
更具一般性。这里零售商的谈判势力主要体现
在和上游制造商谈判确定合约具体条款：在零
售商没有谈判势力的情况下，制造商可以根据
自身利润最大化制定合约条款，零售商只能被
动接受；在零售商具有谈判势力的情况下，零售
商和制造商谈判确定合约条款，从而使得零售
商能够获得更多的利润。这是零售商谈判势力
的第一个表现形式，下文将考察零售商谈判势
力在合约类型选择权方面的表现。

利用纳什讨价还价解的概念可以求得最优

的批发价格ｗｉ。同时，可以求出均衡时制造商

Ｍｉ和零售商Ｒｉ的利润分别为πＬＬ＊
Ｍｉ ＝（２－β

２）·

（１－γ２ｉ）（Ａｉγｊ＋Ｂｉ）２／Ｋ，πＬＬ＊Ｒｉ ＝（２－β
２）２（１＋

γｉ）２（Ａｉγｊ＋Ｂｉ）２／（（２＋β）Ｋ）；供应链ｉ的总利
润为 ΠＬＬ＊

ｉ ＝２（２－β
２）（１＋γｉ）（３－β

２ －

γｉ）（Ａｉγｊ＋Ｂｉ）２／Ｋ。其中，Ａｉ＝β（２α＋αβ＋βｃｉ＋

β
２ｃｊ－２ｃｊ），Ｂｉ＝α（２β

３＋３β
２－６β－８）＋（８－

９β
２＋２β

４）ｃｉ－β（２－β
２）ｃｊ，Ｋ＝（２－β）（２＋

β）（β
２γｉ＋β

２γｊ－β
２γｉγｊ＋４β

４－１７β
２＋１６）２。

·８３２１·
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２．３　两部收费制模式下的竞争供应链决策

在两部收费制合约模式下，利用上文相同
的方法，分析零售价格竞争阶段零售商Ｒｉ的决
策

ｍａｘ
ｐＴＴｉ

πＴＴＲｉ ＝ （ｐ
ＴＴ
ｉ －ｗｉ）ｑＴＴｉ －Ｆｉ。 （５）

　　求解式（５），可得两部收费制模式下零售商

最优零售价格决策为

ｐＴＴｉ （ｗｉ，ｗｊ）＝α（２＋β）＋２　ｗｉ＋ β
ｗｊ

４－β
２ 。 （６）

　　对比式（３）和式（６）可知，不同合约模式下

零售商的价格决策不变，影响零售价格的因素

也相同，这里不再赘述。再来分析交易条款谈
判过程。假设制造商 Ｍｉ和零售商Ｒｉ仍然通过
纳什讨价还价谈判确定合约的具体内容，主要

包括批发价格ｗｉ 和零售商支付给制造商的固
定费用Ｆｉ。此时，制造商 Ｍｉ 和零售商Ｒｉ 之间
的谈判可以表示为

ｍａｘ
（ｗｉ，Ｆｉ）

Ω＝ ［（ｐＴＴｉ －ｗｉ）ｑＴＴｉ －Ｆｉ］γｉ（ｗｉｑＴＴｉ ＋Ｆｉ）１－γｉ。

（７）

　　类似地，可求出均衡时制造商 Ｍｉ 和零售

商Ｒｉ的利润分别为πＴＴ＊
Ｍｉ ＝２（１－γｉ）（２－β

２）Ｄ２
ｉ／

（（４－β
２－２β）

２（４＋２β－β
２）２），πＴＴ＊Ｒｉ ＝２γｉ（２－

β
２）Ｄ２

ｉ／（（４－β
２－２β）

２（４＋２β－β
２）２）；供应链ｉ

的总利润为ΠＴＴ＊
ｉ ＝２（２－β

２）Ｄ２
ｉ／（（４－β

２ －

２β）
２（４＋２β－β

２）２），其中，Ｄｉ＝α（４＋２β－β
２）－

（４－３β
２）ｃｉ＋β（２－β

２）ｃｊ。

２．４　线性定价 －两部收费制模式下的竞争供应

链决策

不妨假设供应链ｉ采用线性定价，供应链ｊ
采用两部收费制，ｊ＝３－ｉ；ｉ＝１，２。此时，零售
商Ｒｉ和零售商Ｒｊ 的决策分别为

ｍａｘ
ｐＬＴｉ

πＬＴＲｉ ＝ （ｐ
ＬＴ
ｉ －ｗｉ）ｑＬＴｉ ，

ｍａｘ
ｐＬＴｊ

πＬＴＲｊ ＝ （ｐ
ＬＴ
ｊ －ｗｊ）ｑＬＴｊ －Ｆｊ。 （８）

　　通过求解零售商的最优的价格决策可得

ｐＬＴｉ （ｗｉ，ｗｊ）＝α（２＋β）＋２　ｗｉ＋ β
ｗｊ

４－β
２ 。 （９）

　　对比式（３）、式（６）和式（９）可知，３种合约

模式下的终端零售价格决策机理都相同，即中

间产品交易合约类型不影响终端市场的价格竞

争机制。但这并不是说合约类型不影响最终市

场价格，因为市场价格竞争还受到制造商批发

价格变化的影响，不同合约模式下制造商和零

售商交易的批发价格可能存在差异。

线性定价 －两部收费制合约模式下，交易条

款的决策过程有细微变化，此时存在两种不同
的交易合约条款决策模式：制造商 Ｍｉ 和零售

商Ｒｉ通过纳什讨价还价确定批发价格ｗｉ；同
时，制造商 Ｍｊ 和零售商Ｒｊ 通过纳什讨价还价
谈判确定两部收费制合约（ｗｊ，Ｆｊ）。具体的谈
判过程可分别表示为

ｍａｘ
ｗｉ
Ω ＝ ［（ｐＬＴｉ －ｗｉ）ｑＬＴｉ ］γｉ［ｗｉｑＬＴｉ ］１－γｉ， （１０）

ｍａｘ
（ｗｊ

，Ｆｊ
）
Ω＝ ［（ｐＬＴｊ －ｗｊ）ｑＬＴｊ －Ｆｊ］γｊ［ｗｊｑＬＴｊ ＋Ｆｊ］１－γｊ，

（１１）

式中，γｉ和γｊ 分别表示零售商Ｒｉ 和零售商Ｒｊ
的谈判势力；（ｐＬＴｉ －ｗｉ）ｑＬＴｉ ＝πＬＴＲｉ 表示零售商Ｒｉ
的利润；ｗｉｑＬＴｉ ＝πＬＴＭｉ 表示制造商 Ｍｉ 的利润；

（ｐＬＴｊ －ｗｊ）ｑＬＴｊ －Ｆｊ＝πＬＴＲｊ 表示零售商Ｒｊ 的利润；

ｗｊｑＬＴｊ ＋Ｆｊ＝πＬＴＭｊ表示制造商 Ｍｊ 的利润。

采用纳什讨价还价解的概念可以解得线性

定价 －两部收费制模式下，制造商 Ｍｉ、零售商Ｒｉ
以及供应链ｉ的总利润分别为πＬＴ＊

Ｍｉ ＝（１－

γ２ｉ）（２－β
２）（４－β

２）Ｄ２
ｉ／（β

４γ１＋７β
４－３２β

２＋３２）２，

πＬＴ＊Ｒｉ ＝（１＋γｉ）
２（２－β

２）２　Ｄ２
ｉ／（β

４γ１＋７β
４－３２β

２＋

３２）２，ΠＬＴ＊
ｉ ＝２（１＋γｉ）（３－β

２－γｉ）（２－β
２）Ｄ２

ｉ／

（β
４γ１＋７β

４－３２β
２＋３２）２。

制造商 Ｍｊ、零售商Ｒｊ 以及供应链ｊ的总

利润分别为πＬＴ＊
Ｍｊ ＝２（１－γｊ）（２－β

２）（Ａｊγｉ＋

Ｂｊ）２／（α４γｉ＋７α４－３２α２＋３２）２，πＬＴ＊Ｒｊ ＝２γｊ（２－

β
２）（Ａｊγｉ＋Ｂｊ）２／（α４γｉ＋７α４ －３２α２ ＋３２）２，

ΠＬＴ＊
ｊ ＝２（２－β

２）（Ａｊγｉ＋Ｂｊ）２／（α４γｉ＋７α４ －

３２α２＋３２）２。

３　不同情形下中间产品交易合约选择

如前文所述，合约类型的决策权对于中间产

品交易合约选择具有至关重要的作用。合约类

型的决策主体不同，其决策目标不同，进而可能

会导致中间产品交易合约的选择差异。由此可

见，对于中间产品合约选择的讨论，要以确定合

约类型的决策权为前提。结合现实经济中中间

产品交易的情况，笔者认为，中间产品合约类型

的决策权可以分为外生和内生两种情形。下面

具体讨论不同情形下的中间产品交易合约选择。

３．１　合约类型决策权外生的情形

合约类型决策权外生是指外生假定中间产

品交易中的一方有权决定交易合约类型，另一

方只能被动接受。比如，在特许经营交易中，特

许方（相当于上游制造商）具有合约类型的决策

权，被特许方（相当于下游零售商）只能接受特

许方制定的合约类型。又比如在农产品的交易

过程中，农产品的收购方（相当于下游零售商）

往往具有合约类型的选择权，农民（相当于上游

制造商）只能被动接受。合约类型决策权外生

·９３２１·
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往往与行业中长期积累下来的商业惯例、交易
产品的替代特征有关，既可能表现为上游制造
商具有合约类型决策权，也可能表现为下游零
售商具有合约类型决策权。

３．１．１　制造商具有合约类型选择权
在制造商具有合约类型决策权的情况下，

制造商会根据不同交易合约下的利润差异选择

最优的交易合约。根据上文的均衡结果，制造
商在不同交易合约下获得的利润大小，不仅与
自身交易合约类型有关，还与竞争的供应链交
易合约类型有关。首先，分析竞争供应链合约
类型为线性定价时制造商的利润差。在竞争供
应链ｊ选择线性定价合约的情况下，供应链ｉ
选择线性定价合约和两部收费制合约时，制造
商 Ｍｉ的利润之差为

ΔπＬ－ＴＬＭｉ ＝π
ＬＬ＊
Ｍｉ －πＴＬ＊Ｍｉ ＝

－（２－β
２）（１－γｉ）（β

２＋２γｉ－２）（Ａｉγｊ＋Ｂｉ）２　ｆ（γｉ，γｊ，β）
Ｐ

，

（１２）

式中，ｆ（γｉ，γｊ，β）＝β
４（４－β

２）（２γｊ－γ２ｊ－１）γｉ＋
（１２８β

２ －１３６β
４ ＋３０β

６）γｊ＋β
４（４＋β

２）γ２ｊ －

１　１５２β
２＋９００β

４－２８７β
６＋３２β

８＋５１２＞０，Ｐ＝
（４－β

２）（β
２γｉ＋β

２γｊ－β
２γｉγｊ＋４β

４ －１７β
２ ＋

１６）２（α４γｉ＋７α４－３２α２＋３２）２。

命题１　定义γｉ＝（２－β
２）／２，则当０＜γｉ＜

γｉ时，πＴＬ＊Ｍｉ ＞π
ＬＬ＊
Ｍｉ
；当γｉ＜γｉ＜１时，πＬＬ＊Ｍｉ ＞π

ＴＬ＊
Ｍｉ
。

证明　只需判断式（１２）的正负即可。从表
达式可知，式（１２）的正负只与β

２＋２γｉ－２的正

负有关，判断β
２＋２γｉ－２的正负即可得证命

题。①

命题１表明，在供应链ｊ选择线性定价合
约的情况下，制造商 Ｍｉ 在不同中间产品交易
合约下获得的利润只与零售商Ｒｉ 的谈判势力
有关。当零售商Ｒｉ的谈判势力较小时，制造商

Ｍｉ在两部收费制合约下获得的利润更高；当零
售商Ｒｉ 的谈判势力较大时，制造商 Ｍｉ 在线性
定价合约下获得的利润更高。

其次，分析竞争供应链合约类型为两部收费
制时制造商的利润差。在竞争供应链ｊ选择两
部收费制合约的情况下，供应链ｉ选择线性定价
和两部收费制时，制造商 Ｍｉ的利润之差为

ΔπＬ－ＴＴＭｉ ＝π
ＬＴ＊
Ｍｉ －πＴＴ＊Ｍｉ ＝

（１－γｉ）（２－β
２）（β

２＋２γｉ－２）Ｄ２ｉｇ（γｉ，β）
Ｔ

， （１３）

式中，ｇ（γｉ，β）＝５１２－β
８ －７２β

６ ＋４８０β
４ －

８９６β
２－β

８γｉ＞０，Ｔ＝（β
４γ１＋７β

４－３２β
２＋３２）２·

（４－β
２－２β）

２（４＋２β－β
２）２。

命题２　当０＜γｉ＜γｉ 时，πＴＴ＊Ｍｉ ＞π
ＬＴ＊
Ｍｉ
；当

γｉ＜γｉ＜１时，πＬＴ＊Ｍｉ ＞π
ＴＴ＊
Ｍｉ
。

命题２的结论与命题１类似，在竞争供应
链ｊ选择两部收费制合约的情况下，制造商 Ｍｉ
在不同类型合约下获得的利润仍然与零售商

Ｒｉ的谈判势力有关。若零售商的谈判势力Ｒｉ
较小，则两部收费制合约下制造商 Ｍｉ 获得的
利润更高；反之，则在线性定价合约下获得的利

润更高。

综合命题１和命题２，可得如下推论：

推论１　在制造商具有合约类型决策权的
条件下，当０＜γｉ＜γｉ 时，最优的中间产品交易

合约为两部收费制合约；当γｉ＜γｉ＜１时，最优
的中间产品交易合约为线性定价合约。

推论１表明，在制造商具有合约类型决策
权情况下，影响中间产品交易合约类型的因素

是本供应链中的零售商谈判势力。具体地，当

零售商谈判势力较弱时，制造商会选择两部收
费制；当零售商谈判势力较强时，制造商会选择

线性定价。对于这一结论需要从以下几个方面
进行解读：①在结论背后机理方面，以往研究认

为，两部收费制合约可以解决线性定价带来的
双重边际化问题，从而提高供应链整体利润，将
“蛋糕做大”。但是，两部收费制包含批发价格

和固定费用两个合约工具，在考虑谈判势力的
情况下，如果供应链采用两部收费制合约，那么

制造商可以同时使用批发价格和固定费用攫取

供应链中的利润，也就是说，相对于线性定价，

两部收费制可以使得制造商分得“更大份额的
蛋糕”。由此可见，制造商在进行中间产品交易

合约选择时，面临着“做蛋糕”和“分蛋糕”的抉
择。当零售商谈判势力较弱时，制造商谈判势

力较强，可以分得更大比例的“蛋糕”，所以，制

造商会激励选择两部收费制合约将“蛋糕”做
大，并从中分得更大比例的“蛋糕”；当零售商谈

判势力较强时，制造商谈判势力较弱，只能分得
较少比例的“蛋糕”，此时制造商“做大蛋糕”的

激励不足，便会选择线性定价合约。②从结论
的解释力和应用方面来看，推论１的结论与现

实比较相符，在加油站等特许经营中，制造商由

于具有产品专利权等因素，往往具有较强的谈
判势力，此时下游零售商谈判势力较弱，所以，

制造商最优的交易合约是两部收费制。③从理
论贡献的角度来看，现有研究多认为，两部收费

制合约具有协调供应链的作用；而推论１的结
论表明，在中间产品交易过程中，两部收费制还

·０４２１·
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具有应对零售商谈判势力的作用。

３．１．２　零售商具有合约类型决策权
零售商具有合约类型决策权的分析逻辑与

上文相同。在竞争供应链ｊ选择线性定价合约
的情况下，供应链ｉ选择线性定价和两部收费
制两种合约时，零售商Ｒｉ的利润之差为

ΔπＬ－ＴＬＲｉ ＝π
ＬＬ＊
Ｒｉ －πＴＬ＊Ｒｉ ＝

－（２－β
２）（β

２＋２γｉ－２）（Ａｉγｊ＋Ｂｉ）２　ｈ（γｉ，γｊ，β）
Ｓ

，（１４）

式中，ｈ（γｉ，γｊ，β）＝β
４（β

４ －８β
２ ＋１６）（１－

γｊ）２γ２ｉ＋４β
４（７β

４－４）γ２ｊγｉ＋２β
２（２２β

６－１６０β
４＋

３６８β
２－５１２）γｊγｉ＋β

８γ２ｊ ＋２β
４ （７β

４ －３２β
２ ＋

３２）γｊ＋ （３２β
１０ －３６６β

８ ＋１　６００β
６－３　２８０β

４＋

３　０７２β
２－１　０２４）γｉ＋４９β

８ －４４８β
６ ＋１　０７２β

４－

２　０８４β
２＋１　０２４＞０，Ｓ＝（４－β

２）２（β
２γｉ＋β

２γｊ－

β
２γｉγｊ＋４β

４－１７β
２＋１６）２（α４γｉ＋７α４－３２α２＋

３２）２。

命题３　当０＜γｉ＜γｉ 时，πＴＬ＊Ｒｉ ＜π
ＬＬ＊
Ｒｉ
；当

γｉ＜γｉ＜１时，πＬＬ＊Ｒｉ ＜π
ＴＬ＊
Ｒｉ
。

命题３表明，在竞争供应链ｊ选择线性定
价的情况下，若零售商Ｒｉ 的谈判势力较小，则
供应链ｉ的中间产品交易合约为线性定价对零
售商Ｒｉ更有利；若零售商Ｒｉ的谈判势力较大，

则供应链ｉ的中间产品交易合约为两部收费制
对零售商Ｒｉ更有利。

在竞争供应链ｊ的交易合约为两部收费制
的情况下，供应链ｉ的中间产品合约为线性定价
和两部收费制时，零售商Ｒｉ获得的利润之差为

ΔπＬ－ＴＴＲｉ ＝π
ＬＴ＊
Ｒｉ －πＴＴ＊Ｒｉ ＝

－（２－β
２）（β

２＋２γｉ－２）Ｄ２ｉｔ（γｉ，β）
Ｇ

， （１５）

式中，ｔ（γｉ，β）＝β
８γ２ｉ＋（２β

８ ＋４８β
６ －３０４β

４ ＋

５１２β
２－２５６）γｉ＋β

８ －２４β
６ ＋１７６β

４ －３８４β
２ ＋

２５６＞０，Ｇ＝（β
４γ１＋７β

４－３２β
２＋３２）２（４－β

２－

２β）
２（４＋２β－β

２）２。

命题４　当０＜γｉ＜γｉ 时，πＴＴ＊Ｒｉ ＜π
ＬＴ＊
Ｒｉ
；当

γｉ＜γｉ＜１时，πＬＴ＊Ｒｉ ＜π
ＴＴ＊
Ｒｉ
。

结合命题３和命题４的分析，可得如下推论：

推论２　在零售商具有合约类型决策权的
情况下，当０＜γｉ＜γｉ时，最优的中间产品交易合
约为线性定价合约；当γｉ＜γｉ＜１时，最优的中间
产品合约为两部收费制。

推论２的直观解释与推论１类似，在零售
商具有交易合约决策权的情况下，也面临着“做
大蛋糕”和“分蛋糕”的选择，从而决定了其在不
同情况下选择不同的交易合约类型。推论２可
以解释现实经济中大型零售商向制造商收取通

道费的案例。通道费是两部收费制的表现形式

之一，沃尔玛、家乐福、乐购等大型零售商向制
造商收取通道费，可以看作是零售商谈判势力
增强情况下，零售商选择两部收费制这一交易

合约的表现。

结合推论１和推论２可知，不论是中间产

品交易合约类型的决策权在制造商还是零售

商，合约类型的选择只与本供应链上下游企业

的谈判势力有关，与竞争供应链无关。从具体
合约选择来看，制造商和零售商对中间产品交

易合约类型的选择恰好相反，当零售商谈判势
力较小时，制造商偏好两部收费制，而零售商偏

好线性定价；当零售商谈判势力较大时，制造商
偏好线性定价，而零售商偏好两部收费制。由

此也表明，在合约类型决策权外生的情况下，交
易双方对合约类型的偏好恰好相反，所以，无论

哪一方决定交易合约类型，对中间产品交易的
另一方都是不利的。

３．２　合约类型决策权内生的情形
合约类型决策权内生是指制造商和零售商

通过一定的机制内生，选择中间产品交易合约
类型的决策方。上文的分析指出，在合约类型

决策权外生的情况下，不论是制造商还是零售
商具有合约类型决策权，所选择的中间产品交

易合约对另一方都是不利的。在这种情况下，

制造商和零售商可能会争夺合约类型的决策

权。此时，就需要有一种机制内生交易合约类
型的决策权。

中间产品交易合约类型决策权内生的问题

以往鲜有文献讨论，因为以往研究多假设制造

商具有较强的谈判势力，因而制造商就自然而
然地可以选择交易合约。但是当引入零售商谈

判势力时，交易合约的选择方就需要仔细考虑。

因为合约的选择方都是出于自身利润最大化选

择交易合约，但是这种选择不一定对交易另一
方也有利，就像上文的结果一样。显然，如果交

易另一方具有较强的谈判势力，一定不会接受
对自身不利的中间产品交易合约，那么在这种

情况下，根据交易双方谈判势力的强弱来内生
决定中间交易合约的方式就比较合理。谈判势

力的强弱决定了双方在中间产品交易过程中的

地位，也决定了二者交易时的话语权，所以从这

一角度来说，谈判势力强的一方更有能力决定
中间产品交易的合约类型。按照这一逻辑，并

结合推论１和推论２，可得到如下命题：

命题５　在谈判势力较强的一方选择中间

产品交易合约类型的情况下，若γｉ＜０．５或γｉ＜
γｉ＜１，则最优中间产品交易合约为两部收费

·１４２１·
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制；若０．５＜γｉ＜γｉ，则最优的中间产品交易合
约为线性定价。

命题５表明，当谈判势力强的一方具有交
易合约类型决策权时，最优的合约类型选择与
零售商谈判势力有关。若零售商的谈判势力大
于制造商的谈判势力（γｉ＞０．５），则零售商具有
合约类型的决策权。零售商会根据推论２的结
论选择中间产品交易合约，即当０．５＜γｉ＜γｉ
时，零售商会选择线性定价；当γｉ＜γｉ＜１时，零
售商会选择两部收费制。若零售商谈判势力小
于制造商的谈判势力（γｉ＜０．５），则制造商具有
合约类型的决策权。制造商会根据推论１的结
论选择合约类型。由于γｉ＞０．５始终成立，所
以制造商最优的定价合约类型为两部收费制。

命题５的结论从谈判势力的角度，对合约
类型决策权以及中间产品交易合约的具体选择

给出了解释，是对推论１和推论２结论的深化。

命题５的管理启示在于：中间产品交易过程中，

交易方应该通过一定的方式增强自身谈判势

力，只有这样，才能在合约类型决策中掌握话语
权，提高自身的利润。现实中，很多企业正是因
为缺乏谈判势力，才导致在中间产品交易过程中
没有话语权，比如铁矿石产业以及稀土产品。提
高谈判势力在不同的产业中具有不同的途径：在
铁矿石产业中，钢铁企业可以通过需要其他铁矿
石供应商、联合钢铁企业共同谈判的方式增加谈
判势力；在稀土产业中，稀土生产商可以通过提
升稀土加工提纯技术等方式提高谈判势力。

４　中间产品交易合约选择对供应链整体
利润的影响及协调策略

　　上文从单个企业的角度讨论了中间产品交
易合约的选择及对单个企业利润的影响等问

题。但是，在竞争供应链背景下，不仅要提高单
个企业的利润，还需要增强供应链整体利润和
竞争力。那么，上述合约选择会对供应链整体
利润产生哪些影响呢？中间产品交易合约的选

择会不会与供应链整体绩效产生冲突？这种冲

突在何种情况下会发生？如何协调单个企业利

润与供应链整体绩效的冲突？以下针对这些问

题进行探讨。

从供应链总利润的角度来说，当竞争供应
链ｊ选择线性定价时，供应链ｉ选择线性定价
和两部收费制的利润之差为

ΔΠＬ－ＴＬｉ ＝ΠＬＬ＊ｉ －ΠＴＬ＊ｉ ＝

　－２
（２－β

２）（β
２＋２γｉ－２）（Ａｉγｊ＋Ｂｉ）２Φ（γｉ，γｊ，β）

Ｍ
， （１６）

式中，Φ（γｉ，γｊ，β）＝［５１２－１　０２４β
２＋７４４β

４－

２２８β
６＋２５β

８＋（１６β
４－２４β

６＋６β
８）γｊ＋（８β

４－

４β
６＋β

８）γ２ｊ］γｉ － （２５６β
２ －３６８β

４ ＋１６０β
６ －

２２β
８）γｊ－β

４（８－β
４）γ２ｊ ＋１　５３６β

２－１　６４０β
４＋

８００β
６－１８３β

８＋１６β
１０－５１２，Ｍ＝（４－β

２）２（β
２γｉ＋

β
２γｊ－β

２γｉγｊ＋４β
４ －１７β

２ ＋１６）２（α４γｉ＋７α４ －

３２α２＋３２）２。

命题６　当０＜γｉ＜γ
～
ｉ，或γｉ＜γｉ＜１时，

ΠＬＬ＊
ｉ ＜ΠＴＬ＊

ｉ ；当γ
～
ｉ＜γｉ＜γｉ 时，ΠＬＬ＊

ｉ ＞ΠＴＬ＊
ｉ 。其

中，γ
～
ｉ是Φ（γｉ，γｊ，β）＝０的解。

命题６表明，从供应链整体利润的角度考
虑，若竞争供应链交易合约类型为线性定价，本
供应链合约类型的选择与本供应链中零售商谈

判势力有关：若制造商谈判势力较强，或者零售
商谈判势力较强，最优的中间产品交易合约类
型为两部收费制；若制造商和零售商谈判势力
相当，则最优的中间产品交易合约为线性定价。

从供应链总利润的角度来说，当竞争供应
链ｊ选择两部收费制时，供应链ｉ选择线性定
价和两部收费制的利润之差为

ΔΠＬ－ＴＴｉ ＝ΠＬＴ＊ｉ －ΠＴＴ＊ｉ ＝

－２（２－β
２）（β

２＋２γｉ－２）Ｄ２ｉΨ（γｉ，β）
Ｎ

， （１７）

式中，Ψ（γｉ，β）＝（１２８－１９２β
２＋８８β

４－１２β
６＋

β
８）γｉ－１２８＋２５６β

２ －１５２β
４ ＋２４β

６ ＋β
８，Ｎ＝

（β
４γ１＋７β

４－３２β
２＋３２）２（４－β

２－２β）
２（４＋２β－

β
２）２。

命题７　当０＜γｉ＜γ

⌒

ｉ，或γｉ＜γｉ＜１时，

ΠＬＴ＊
ｉ ＜ΠＴＴ＊

ｉ ；当γ

⌒

ｉ＜γｉ＜γｉ 时，ΠＬＴ＊
ｉ ＞ΠＴＴ＊

ｉ 。其

中，γ

⌒

ｉ是Ψ（γｉ，γｊ，β）＝０的解。

命题７与命题６的结论类似，即从供应链
整体利润的角度考虑，若竞争供应链的合约类
型为两部收费制，本供应链合约类型的选择依
然与本供应链中零售商谈判势力有关，若制造
商谈判势力较强，或者零售商谈判势力较强，最
优的中间产品交易合约类型为两部收费制；若
制造商和零售商谈判势力相当，则最优的中间
产品交易合约为线性定价。综合命题６和命题

７可知，如果以供应链整体利润为标准选择中
间产品交易合约，那么竞争供应链的交易合约
类型选择只与本供应链中上下游企业的谈判势

力有关，若制造商或零售商谈判势力较强，最优
的中间产品交易合约为两部收费制；若制造商
和零售商谈判势力相当，最优的中间产品交易
合约为线性定价。

由命题５可知，当０．５＜γｉ＜γ
～
ｉ 时，零售商

具有合约类型的选择权，零售商最优的合约类
型选择是线性定价；但是命题７表明，从供应链

·２４２１·

管理学报第１６卷第８期２０１９年８月



总利润最大化的角度来说，此时两部收费制合
约下供应链的总利润更高，所以零售商自身利
润最大化的合约类型选择会造成供应链总利润

的降低。同样地，当γ

⌒

ｉ＜γｉ＜０．５时，制造商最
优的定价合约选择为两部收费制；但是命题７
表明，此时线性定价合约下，供应链总利润更
高，也就是说，制造商利润最大化的合约类型选
择造成了供应链的冲突。

命题８　在谈判势力较强的一方选择交易
合约类型的假设下，若０．５＜γｉ＜γ

～
ｉ，或γ

⌒

ｉ＜γｉ＜
０．５，则单个企业利润最大化的合约选择会造成
供应链总利润的降低，引发供应链冲突。

图１　不同区域的供应链合约选择及其冲突示意图

结合以上结论，以供应链竞争程度β为横
坐标，以供应链ｉ中零售商Ｒｉ的谈判势力γｉ为
纵坐标，可以绘制出供应链合约选择及其冲突
区域的示意图（见图１）。图１中的区域Ａ、Ｄ、Ｅ
是零售商决定交易合约类型的区域，区域Ｂ和

Ｃ是制造商决定交易合约类型的区域。在区域

Ｅ中零售商的最优交易合约是两部收费制，在
区域Ｄ中零售商最优的交易合约为线性定价，

在区域Ｂ中制造商最优的交易合约为两部收费
制。区域Ｂ、Ｄ、Ｅ中零售商和制造商的合约选
择，不仅能够使自身利润达到最大化，还可以使
得供应链总利润最大，此时的合约类型的选择
可以同时达到供应链协调的作用。所以，本研
究将区域Ｂ、Ｄ、Ｅ定义为合约选择的协调区域。

在区域Ａ中，零售商最优的交易合约为线性定
价，而此时供应链在线性定价合约下的利润低
于两部收费制合约下的利润。在区域Ｃ中，制
造商最优的合约选择是两部收费制，而供应链
在两部收费制下的利润低于线性定价下的利

润。所以，区域Ａ和Ｃ是供应链合约选择的冲
突区域，在这两个区域内，零售商和制造商以自
身利润为目标的合约选择降低了供应链总体绩

效。那么，如何协调这种形式的供应链冲突呢？

即如何使得区域 Ａ和Ｃ达到交易合约的协调
呢？下文进行具体分析。

在区域Ａ中，零售商选择线性定价合约获

得的利润一定高于选择两部收费制合约获得的

利润，即

πＬΘＲｉ ＞π
ＴΘ
Ｒｉ
，Θ＝ ｛Ｌ，Ｔ｝。 （１８）

　　从供应链总利润的角度来说，

πＬΘＭｉ ＋π
ＬΘ
Ｒｉ ＜π

ＴΘ
Ｍｉ ＋π

ＴΘ
Ｒｉ
， （１９）

所以在区域 Ａ 中，如果供应链选择两部收费

制，则对制造商有利（即πＴΘＭｉ＞π
ＬΘ
Ｍｉ
），对零售商不

利。然而，如果制造商 Ｍｉ 给予零售商Ｒｉ 一笔

合约补偿金Ｓ，能够使得零售商获得的利润不

低于线性定价合约下的利润，而同时又使得制

造商本身的利润不低于线性定价合约下的利

润，那么制造商和零售商都能够达到帕累托改

进。这样的合约补偿金是否存在呢？假设Ｓ存

在，则Ｓ应该满足

πＴΘＭｉ －Ｓ≥π
ＬΘ
Ｍｉ
， （２０）

πＴΘＲｉ ＋Ｓ≥π
ＬΘ
Ｒｉ
。 （２１）

　　由式（２０）和式（２１）可得πＬΘＲｉ －π
ＴΘ
Ｒｉ ≤Ｓ≤

πＴΘＭｉ－π
ＬΘ
Ｍｉ
。从式（１９）可知，０＜πＬΘＲｉ －π

ＴΘ
Ｒｉ ＜π

ＴΘ
Ｍｉ－

πＬΘＭｉ，所以满足条件的合约补偿金存在。也就是

说，当０．５＜γｉ＜γ
～
ｉ 时，制造商 Ｍｉ 给予零售商

Ｒｉ一笔合约补偿金Ｓ，可以促使零售商Ｒｉ选择
两部收费制合约，从而使得供应链达到协调。

同理，在区域Ｃ中，零售商Ｒｉ 可以给予制
造商 Ｍｉ合约补偿金Ｓ，促使制造商选择线性定
价合约，从而使得制造商和零售商都达到帕累

托改进状态，此时的合约补偿金Ｓ满足

πＴΘＭｉ －π
ＬΘ
Ｍｉ ≤Ｓ≤π

ＬΘ
Ｒｉ －π

ＴΘ
Ｒｉ
。 （２２）

　　由此，可以得到以下推论：

推论３　当单个企业合约选择与供应链整

体利润发生冲突时，合约的接受方可以给予合

约选择方补偿金Ｓ，促使合约选择方选择供应

链整体利润最大化的合约，从而使得双方都达

到帕累托最优状态。

推论３给出了竞争供应链单个企业合约选

择与供应链整体利润冲突的协调机制，其核心

机理在于：先让合约选择方选择供应链整体利

润最大的交易合约形式，由于这种选择本身对

于合约选择方是不利的，再由合约的接受方给

予合约选择方一定的补偿金，最终实现对双方

都有利的选择。由式（２２）可知，补偿金不是具体

的数值，而是一个区间范围，在这个区间内都可

以使得供应链得到协调。然而，具体补偿金的多

少还需要根据合约选择方和接受方（制造商或零

售商）的谈判势力确定，合约选择方的谈判势力

越大，合约接受方给予的补偿金Ｓ越大。

·３４２１·

谈判势力视角下的中间产品交易合约选择———李　伟



５　结语

本研究以竞争供应链为背景，从谈判势力
的角度出发，考察了不同情形下供应链中间产
品交易合约的选择问题。从研究结果来看，合
约类型的决策权和交易双方谈判势力对于中间

产品交易合约的选择至关重要。在合约类型决
策权外生的条件下，当制造商具有合约类型决
策权时，如果零售商谈判势力较弱，则中间产品
交易合约为两部收费制；如果零售商谈判势力
较强，则中间产品交易合约为线性定价。当零
售商具有合约类型决策权时，如果零售商谈判
势力较弱，则中间产品交易合约为线性定价；如
果零售商谈判势力较强，则中间产品交易合约
为两部收费制。由此可见，在合约类型决策权
外生的情况下，制造商和零售商对中间产品交
易合约的偏好相反，即一方选择的合约类型会
降低另一方的利润。在此情况下，可以通过谈
判势力内生合约类型的决策权。在谈判内生合
约类型决策权时，若制造商或零售商一方的谈
判势力较强，则最优的中间产品交易合约为两
部收费制；若制造商和零售商谈判势力相当，则
最优的中间产品交易合约为线性定价。这一结
论一方面解释了现实经济中中间产品交易合约

选择差异的案例；另一方面启发企业通过提升
自身谈判势力，在中间产品交易过程中获取合
约选择的话语权，进而提高自身利润。在具体
管理实践中，提升企业谈判势力的途径有多种，

比如自身规模的增大、寻找潜在的合作对象，进
而对现有交易方形成威胁，提高核心技术能力，

增强交易方对自己的依赖程度等。

此外，本研究还探讨了合约类型选择产生
的单个企业利润与供应链总利润冲突问题。研
究表明，在零售商谈判势力处于特定区域时，单
个企业利润最大化的合约选择会造成供应链总

利润的降低，引发供应链冲突。对于由此造成
的竞争供应链冲突，本研究设计了一种基于谈
判势力的合约补偿金机制予以协调。这种合约
补偿金机制的作用机理在于：为了让合约选择
方的选择有利于供应链，但不利于自身的交易
合约，需要给予合约选择方一定的补偿金，具体
补偿金的多少可以根据双方谈判势力来确定。
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