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供应商捆绑销售策略下的供应链冲突分析

刘卫华,于 辉
(重庆大学经济与工商管理学院,重庆 400030)

摘要:当强势供应商同时销售滞销品和畅销品时,通过分析其捆绑销售策略与单独销售策略,探讨了捆绑销售策略

对供应链带来的双重影响.结果表明,强势供应商的捆绑销售策略确实能提高滞销品销售量,但也会形成两类新的

冲突.一是利润冲突,供应商捆绑销售降低了零售商尤其是供应商自身的利润,不利于整个供应链发展;二是订货量

冲突,供应商捆绑销售在提高滞销品订货量的同时降低了畅销品的订货量.建议供应商在捆绑销售的同时进行促销

努力以缓解两类冲突,使扭曲的捆绑型供应链得到协调.
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Conflict analysis of supply chain vendor’s bundling strategy

Liu Weihua, Yu Hui
(School of Economics and Business Administration, Chongqing University, Chongqing 400030, China)

Abstract: When a strong supplier sells both unsalable goods and best selling goods, the influences of the
vendor’s bundling strategy on the supply chain are discussed by comparing the pure components strategy with
pure bundling strategy. Results show that a strong supplier’s bundling strategy certainly improves the sales
volume of unsalable products but also leads to two new conflicts. The first is profit conflict, the supplier’s
profits especially the retailer’s profits will both be lower under pure bundling, so that bundling is unfavorable to
the entire supply chain. The second is order quantity conflict, although the order quantity of unsalable goods has
improved, the order quantity of best-selling product will be reduced. It is recommended that the supplier bundle
sales at the same time promotional efforts are made to mitigate the two types of conflict and to harmonize the
twisted bundled type supply chain.
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1 引引引 言言言

供给侧产能过剩是当前我国经济结构中的突出问题, 滞销品去库存成为供给侧结构改革的重中之

重. 为达到此目的,产能过剩的供应商往往采取将畅销品和滞销品捆绑销售的手段,以期望提高滞销品的销

售量,从而实现企业的可持续发展.据清华大学高层管理培训中心网站 2015–05–09报道,佳能的畅销产品

是单反相机,它通过控制经销商门店中的单反相机与卡片机(非畅销品)的产品比重(平均卖一台单反相机至

少要搭配销售四到五台卡片机),以提高其卡片机的销售量,控制着中国 15个城市的 800个核心经销商.而
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美容连锁企业克丽缇娜的捆绑销售行为却受到了加盟商集体抵制,《网易财经频道》2015–06–13报道,克丽

缇娜根据加盟商经营年限逐年递增采购量的做法,形成了较大的供应链冲突.因此,探讨捆绑销售策略下的

供应链运作问题非常必要.

现实问题的期许要求关注捆绑销售策略在供给侧改革中的价值,特别是在营销和运营结合的供应链环

境下,需要回答三个主要的问题:捆绑销售能够加速滞销品的去库存吗?捆绑销售去库存对供应链的代价有

多大?强势供应商如何权衡捆绑销售的利弊,做出使供应链良性发展的机制安排?

已有文献对两产品供应链运作的研究主要分为三个方面: 第一、两产品单独销售的供应链研究.

Spengler[1]研究产品单独销售时发现,当供应链中存在单个供应商、单个零售商时,双方各自的利润最大化

行为会伤害整个供应链条, 使供应商、零售商利润降低, 供应链会经历两次加价形成“双重边际效应”, 导

致企业的定价订货决策产生扭曲. 以 Cachon[2]为代表的学者提出了以企业合作为核心的供应链协调手

段, 主要表现为不同契约机制的设计. 同时, 采取信息共享和激励措施, 也可以使供应链参与方的目标与

供应链整体目标基本一致, 以减弱“双重边际效应”带来的供应链冲突. 张汉江等[3]从再制造角度, 研究了

制造商对零售商采用最优销售价格激励契约, 对回收商采用最优回收努力激励契约时, 两契约可以分别

实现闭环供应链在生产销售部分、逆向回收部分的协调. 罗春林等[4]研究了零售商的风险厌恶对供应链

的影响, 认为这种风险厌恶加剧了双重边际效应, 但可以通过收入共享契约来协调存在风险厌恶的供应

链.第二、两产品需求侧捆绑销售的供应链研究. Burstein等[5]、Adams等[6]对产品捆绑问题作出了分类,纯捆

绑(pure bundling)模式、混合捆绑(mixed bundling)模型应运而生.随后,文献主要采用集中决策的思路研究需

求侧的捆绑销售问题. Venkatesh等[7]、Eckalbar[8] 研究了垄断厂商分别在纯捆绑、混合捆绑策略下的最优

解. Schmalensee[9]、Ibragimov[10]研究了在两产品的保留价格分别服从二元正态分布、厚尾分布下,给出了随

机需求下的最优捆绑价格.张宇等[11]基于在线信息产品交易各方的博弈关系,研究了网络接入商与信息产

品生产商决策的先后顺序对捆绑产品最终价格的影响. Bhargava[12]考虑了两个具有定价权的供应商、单个

具有捆绑权的零售商,探讨了需求侧捆绑时供应链的横向冲突(两供应商之间)、纵向冲突(供应商与零售商

之间).认为在集中决策下捆绑更好,而分散决策下捆绑是不利的.程岩[13]基于零售电商对易逝品的动态捆绑

策略,应用动态定价思想分析了消费者的延迟购买行为对零售商捆绑决策的影响.第三、两产品供给侧捆

绑销售的供应链研究.供给侧的捆绑销售策略一直少有研究. Stigler[14]较早研究了供给侧的成套订购(block

booking)问题,供应商向电影放映公司成套出售电影《Getting Gertie’s Garter》和《Gone with the Wind》,以获

取最大化收益.随后, Pasternack等[15]把捆绑搭售的思想应用于供应端,考虑了一个两产品的单周期随机模

型,假设随着需求的增加产品之间可以相互替代, 并对比了产品替代前后的库存水平差异,但并未研究供应

商、零售商的分散决策.

综上所述,捆绑销售策略已经在企业界广泛运用,成为供应链重要的营销手段.多产品捆绑销售也引起

学术界的广泛兴趣,需求侧的捆绑研究已经涌现很多成果.目前,我国供给侧去库存的改革正面临攻坚期,需

要大量的学术研究以加深理解.然而,供给侧的捆绑研究仍然不能满足实践发展的要求,不能为相关决策提

供理论依据.基于此,本文在单供应商单零售商双重垄断、强势供应商具有捆绑权的供应链架构下,建立了

捆绑型供应链的新模型,期望发现捆绑型供应链的新现象、新问题.通过考虑供应商单独销售和捆绑销售两

种策略,对比了捆绑型供应链与传统供应链在集中决策和分散决策下的差异,探讨了供应商的捆绑销售策

略对供应链参与方在利润、订货量、价格方面的重要差异.

研究发现,供应商的捆绑销售策略虽能提高滞销品销售量,但也会带给供应链新的冲突.这种冲突主要

有两种表现,首先是利润冲突,捆绑销售策略相比于单独销售策略,降低了供应商和零售商的利润,特别是

供应商自身的利润下降较多,从而打击了供应商捆绑的积极性.其次是订货量冲突,在捆绑销售策略下滞销

品订货量的提高是以畅销品订货量的减少为代价的.因此,基于捆绑销售策略对供应链的新冲突,本文建议

了一种新的机制安排, 即供应商在捆绑销售的同时采取促销努力,以缓解两类冲突并增进捆绑型供应链的
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协调.研究发现,当供应商对滞销品加入促销努力后,能缓解捆绑型供应链对订货量的扭曲,确保滞销品和

畅销品订货量显著提高.同时,也能缓解捆绑型供应链对零售商利润的扭曲,确保零售商获得更大利润,同

时增加供应商的利润.

2 滞滞滞销销销品品品和和和畅畅畅销销销品品品单单单独独独销销销售售售的的的传传传统统统供供供应应应链链链

为了分析滞销品、畅销品捆绑销售的供应链效果,本文首先分析常用的基准供应链模型.考虑一个由单

供应商和单零售商组成的二级供应链系统,两产品市场需求分别为 D1 = a1 − b1p1, D2 = a2 − b2p2,其

中 D1 和 D2 分别为滞销品和畅销品的市场需求, a1, a2 分别为滞销品、畅销品潜在的市场规模, b1, b2 分别

为滞销品、畅销品的需求价格敏感系数, c1, c2 分别为滞销品、畅销品的单位成本,上述参数均大于 0.需求

确定时,订货量与需求量相等, 即 Q1 = D1, Q2 = D2,其中 Q1 和 Q2 分别为滞销品和畅销品的订货量. 双

方采用批发价契约,均追求企业利润的最大化,系统流程见图 1.
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图 1 传统供应链中滞销品畅销品单独销售的系统流程图

Fig. 1 System flow chart of single sale of unsalable products and best sellerin in a traditional supply chain

集中决策时,供应链的总体利润为

π(p1, p2) = (p1 − c1)(a1 − b1p1) + (p2 − c2)(a2 − b2p2),

其中 p1和 p2分别为集中决策时滞销品和畅销品的价格.

求解得到集中决策下,供应链的最优订货量为 Q∗
1 =

a1 − b1c1
2

, Q∗
2 =

a2 − b2c2
2

,最优零售价为 p∗1 =

a1 + b1c1
2b1

, p∗2 =
a2 + b2c2

2b2
. 集中决策下供应链的最优利润为

(a1 − b1c1)
2

4b1
+

(a2 − b2c2)
2

4b2
.

分散决策时,零售商的利润函数为

πr(p1r, p2r) = (p1r − w1)(a1 − b1p1r) + (p2r − w2)(a2 − b2p2r),

供应商的利润函数为

πs(w1, w2) = (w1 − c1)(a1 − b1p1r) + (w2 − c2)(a2 − b2p2r),

其中 p1r 和 p2r 分别为分散决策时滞销品和畅销品的零售价格, w1 和 w2 分别为分散决策时滞销品和畅销

品的批发价.

双方进行 Stackelberg博弈,供应商的最优批发价为

w∗
1 =

a1 + b1c1
2b1

, w∗
2 =

a2 + b2c2
2b2

,

零售商的最优订货量为

Q∗
1r =

a1 − b1c1
4

, Q∗
2r =

a2 − b2c2
4

,

最优零售价为

p∗1r =
3a1 + b1c1

4b1
, p∗2r =

3a2 + b2c2
4b2

.

上述集中决策和分散决策的结果,可参考 Jeuland等[16]的研究.因此,分散决策时供应商的最大利润为

πs(w
∗
1, w

∗
2) = (a1 − b1c1)

2/(8b1) + (a2 − b2c2)
2/(8b2), (1)



第 6期 刘卫华等: 供应商捆绑销售策略下的供应链冲突分析 823

零售商的最大利润为

πr(p
∗
1r, p

∗
2r) = (a1 − b1c1)

2/(16b1) + (a2 − b2c2)
2/(16b2). (2)

3 滞滞滞销销销品品品和和和畅畅畅销销销品品品捆捆捆绑绑绑销销销售售售的的的新新新型型型供供供应应应链链链

本节的研究基于供应商捆绑销售的现实,着力探讨供应商捆绑销售行为对供应链带来的影响,力图以最

小的代价实现滞销品顺利销售,实现供应商和零售商双方共赢,为滞销品的去库存提供理论支撑.基本假设

为: 1)供应链只销售畅销品和滞销品; 2)畅销品潜在的市场规模较大,销售量更多; 3)不论供应商是否实施

捆绑销售策略,零售商均采用单独销售的策略; 4)畅销品和滞销品的需求是确定型的,无随机因素; 5)供应

商在供应链中占主导地位.

3.1 捆捆捆绑绑绑型型型供供供应应应链链链

在捆绑销售策略下,滞销品和畅销品市场需求分别为D1b = a1−b1p1b, D2b = a2−b2p2b,供应商对两产

品按照固定的比例捆绑销售, 不失一般性,采用较常用的 1:1捆绑比例,即 a1− b1p1b = a2− b2p2b = Qb,因

此 p1b = (a1 − a2 + b2p2b)/b1.其中, D1b, D2b分别为捆绑销售时滞销品和畅销品的市场需求, p1b, p2b分别

为滞销品和畅销品的零售价, wb 为捆绑后滞销品和畅销品总批发价.一般地,畅销品的需求价格敏感系数

高于滞销品,即 b2 > b1. 供应商和零售商仍采用批发价契约,进行 Stackelberg博弈,追求各自利润的最大

化.系统流程见图 2.

()'

!"#

%&' $%&w
b

'()Q
b

*+D
1b

,-&p
1b

1
c

2
c

①

③

②

④

④

①*+ = -D
2b 2 2 2b

a b p

,-&p
2b

$"#

图 2 捆绑销售的系统流程图

Fig. 2 System flow chart for pure bundling

3.2 捆捆捆绑绑绑型型型供供供应应应链链链集集集中中中决决决策策策

供应链的总体利润为

π(p1b, p2b) = (p1b + p2b − c1 − c2)Qb.

把 p1b代入供应链的目标函数,有

π̃(p2b) = (p2b + (a1 − a2 + b2p2b)/b1 − c1 − c2)(a2 − b2p2b). (3)

根据式(3),对 p2b求一阶导数

dπ̃(p2b)

dp2b
= −2b2(b1 + b2)

b1
p2b +

2a2b2 + a2b1 − a1b2 + b1b2(c1 + c2)

b1
,

二阶导数为

d2π̃(p2b)

dp22b
= −2b2(b1 + b2)

b1
< 0,

因此,集中决策时畅销品的最优零售价为

p∗2bc = (2a2b2 + a2b1 − a1b2 + b1b2(c1 + c2))/(2b2(b1 + b2)).

进而可以求出其它的最优解为
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p∗1bc = (2a1b1 + a1b2 − a2b1 + b1b2(c1 + c2))/(2b1(b1 + b2)),

Q∗
bc = (b2(a1 − b1c1) + b1(a2 − b2c2))/(2(b1 + b2)),

π(p∗1bc, p
∗
2bc) = (a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

2/(4b1b2(b1 + b2)).

3.3 捆捆捆绑绑绑型型型供供供应应应链链链分分分散散散决决决策策策

把 p1b = (a1 − a2 + b2p2b)/b1代入双方的目标函数,则供应商的利润函数为

πs(wb) = (wb − c1 − c2)Qb = (wb − c1 − c2)(a2 − b2p2b),

零售商的利润函数为

πr(p1b, p2b) = (p1b + p2b − wb)Qb =

(
p2b +

a1 − a2 + b2p2b
b1

− wb

)
(a2 − b2p2b). (4)

同理,可得最优的零售价为

p2b = (2a2b2 + a2b1 − a1b2 + b1b2wb) / (2b2(b1 + b2)) .

命命命题题题 1 占主导地位的供应商采取捆绑销售策略时,供应商没有改变批发价的动力.

证明 把 p2b代入供应商的目标函数,有

π̃s(wb) = (wb − c1 − c2) (a2 − (2a2b2 + a2b1 − a1b2 + b1b2wb) / (2(b1 + b2))) ,

对 wb求一阶导数和二阶导数,有
dπ̃s(wb)

dwb

= − b1b2
b1 + b2

wb +
a1b2 + a2b1 + b1b2(c1 + c2)

2(b1 + b2)
,

d2π̃s(wb)

dw2
b

= − b1b2
b1 + b2

< 0,

因此,最优的批发价存在,可得

w∗
b = (a1 + b1c1) /(2b1) + (a2 + b2c2) /(2b2) = w∗

1 + w∗
2. (5)

很显然,与单独销售策略相比供应商的总批发价格保持不变. 证毕.

根据式(5),可以求出滞销品、畅销品的最优零售价

p∗1b = (4a1b1 + 3a1b2 − a2b1 + b1b2(c1 + c2)) /(4b1(b1 + b2)), (6)

p∗2b = (4a2b2 + 3a2b1 − a1b2 + b1b2(c1 + c2)) /(4b2(b1 + b2)).

把 p∗1b代入 Qb,得到最优订货量

Q∗
b = (b2(a1 − b1c1) + b1(a2 − b2c2)) /(4(b1 + b2)) = b2/(b1 + b2)Q

∗
1 + b1/(b1 + b2)Q

∗
2, (7)

因此,供应商采取捆绑销售时供应商的最大利润为

πs(w
∗
b) = (a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

2/(8b1b2(b1 + b2)), (8)

零售商的最大利润为

πr(p
∗
1b, p

∗
2b) = (a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

2)/(16b1b2(b1 + b2)). (9)

定定定理理理 1 捆绑销售策略的利润冲突:占主导地位的供应商采用捆绑销售策略时,供应链的利润冲突加

剧,供应商和零售商的利润总是低于单独销售的情形,且供应商的利润下降更多.
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证明 根据式(2)和式(9),两种策略下零售商利润的差异为

πr(p
∗
1b, p

∗
2b)− πr(p

∗
1r, p

∗
2r) = −(a1 − b1c1 − a2 + b2c2)

2

16(b1 + b2)
< 0.

根据式(1)和式(8),两种策略下供应商利润的差异为

πs(w
∗
b)− πs(w

∗
1, w

∗
2) = −(a1 − b1c1 − a2 + b2c2)

2

8(b1 + b2)
< 0,

显然,供应商、零售商的利润总是低于单独销售的情形,而且供应商的利润下降更多. 证毕.

定定定理理理 2 捆绑销售策略的订货量冲突:占主导地位的供应商采取捆绑销售策略能提高滞销品的订货

量,但降低了畅销品的订货量.

证明 单独销售策略和捆绑销售策略下的订货量比较如下:

Q∗
b −Q∗

1r = (b1(a2 − b2c2 − a1 + b1c1))/(4(b1 + b2)),

Q∗
b −Q∗

2r = (−b2(a2 − b2c2 − a1 + b1c1))/(4(b1 + b2)).

根据假设 2),由于畅销品的销售量较大,即 a2 − b2c2 − a1 + b1c1 > 0,因此 Q∗
b −Q∗

1r > 0, 说明捆绑销

售能使滞销品订货量提高.同时Q∗
b −Q∗

2r < 0, 说明捆绑销售降低了畅销品的订货量,形成了捆绑销售策略

的订货量冲突. 证毕.

命命命题题题 2 捆绑后零售商的定价策略:捆绑策略下滞销品的零售价低于单独销售情形,畅销品的零售价

高于单独销售情形.

证明 单独销售策略和捆绑销售策略下的零售价比较如下:

p∗1b − p∗1r =
a1 − b1c1 − a2 + b2c2

4(b1 + b2)
,

p∗2b − p∗2r = −a1 − b1c1 − a2 + b2c2
4(b1 + b2)

.

根据假设 2),畅销品的销售量更高,即 a1 − b1c1 − a2 + b2c2 < 0,因此,捆绑销售时滞销品的零售价更

低,畅销品的零售价更高. 证毕.

4 滞滞滞销销销品品品加加加入入入供供供应应应商商商促促促销销销努努努力力力的的的捆捆捆绑绑绑型型型供供供应应应链链链协协协调调调

前面表明,强势供应商采取捆绑销售策略以后,捆绑型供应链造成了主从方的“双输”局面,加剧了“双重

边际效应”.根本原因在于,捆绑型供应链仍然是一个零和博弈,供应商捆绑以后没有对零售商形成激励,造

成的结果是供应链只能在价格和订货量方面做出调整,进而对滞销品和畅销品的作用此消彼长.事实上,在

确定性需求下,作为主方的供应商在采取捆绑策略的同时,必须对滞销品付出促销努力,否则零售商可能会

寻找替代品,最终造成供应商的损失.本节考虑滞销品加入供应商促销努力的捆绑型供应链,探索供应商的

促销努力是否能在一定程度上协调捆绑型供应链,达到以较小的利润牺牲换取较大的滞销品销售.

参考吴镇霞等[17]的做法,供应商付出促销努力后滞销品的需求改变为 D1e = a1 − b1p1e + βe,畅销品

的需求仍为 D2e = a2 − b2p2e,其中 e为供应商的促销努力, β 为需求对促销努力的敏感程度, β为外生参

数.因此 1:1捆绑时有 a1 − b1p1e + βe = a2 − b2p2e = Qe,推出 p2e = a2 − a1 + b1p1e − βe/b2.

下面仅考虑分散决策的情形.根据 Laffont等[18],供应商的努力成本设为 ke2/2,其中 k 为努力成本参

数, k > 0.因此,零售商的目标函数为

πr(p1e, p2e) = (p1e + p2e − we)(a1 − b1p1e + βe), (10)
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供应商的目标函数为

πs(we, e) = (we − c1 − c2)(a1 − b1p1e + βe)− ke2/2, (11)

其中 we为促销努力情形下捆绑后滞销品和畅销品总的批发价.

先计算零售商的决策,把 p2e = (a2 − a1 + b1p1e − βe)/b2代入式(10),对零售商的目标函数 πr求 p1e的

一阶导数和二阶导数,二阶导数小于 0. 令一阶导数等于 0,可得

p1e = (2a1b1 + a1b2 − a2b1 + b1b2we + (2b1 + b2)βe)/(2b1(b1 + b2)). (12)

把式(12)代入供应商的目标函数,有

πs(we, e) = (we − c1 − c2)/(2(b1 + b2))(a1b2 + a2b1 − b1b2we + b2βe)− ke2/2, (13)

将式(13)分别对 we和 e求一阶导数和二阶导数,有
∂πs(we, e)

∂we

= − b1b2we

b1 + b2
+

a1b2 + a2b1 + b1b2(c1 + c2) + b2βe

2(b1 + b2)
,
∂2πs(we, e)

∂w2
e

= − b1b2
b1 + b2

,

∂πs(we, e)

∂e
=

(we − c1 − c2)b2β

2(b1 + b2)
− ke,

∂2πs(we, e)

∂e2
= −k.

命命命题题题 3 当供应商在捆绑销售的同时付出促销努力,存在最低的努力成本参数 k,使供应链得以优化.

证明 式(13)关于 we和 e的 Hesse矩阵为

H =


− b1b2
b1 + b2

b2β

2(b1 + b2)

b2β

2(b1 + b2)
−k

 .

显然, |H| = b2
4(b1 + b2)2

(4kb21+4kb1b2−b2β
2).由于 k > 0, b1, b2 > 0,当4kb1(b1+b2) > b2β

2时, Hesse

矩阵负定,即供应商的努力成本参数满足一个下界 k >
b2β

2

4b1(b1 + b2)
,此时 we和 e的联合决策存在最优解.

证毕.

令
∂πs(we, e)

∂we

= 0,
∂πs(we, e)

∂e
= 0,联立方程组得到最优解为

e∗ =
β(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

4kb21 + 4kb1b2 − b2β2

w∗
e =

a1 + b1c1
2b1

+
a2 + b2c2

2b2
+

β2(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

2b1(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)

p∗1e =
4a1b1 + 3a1b2 − a2b1 + b1b2(c1 + c2)

4b1(b1 + b2)
+

β2(4b1 + 3b2)(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

4b1(b1 + b2)(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)

p∗2e =
4a2b2 + 3a2b1 − a1b2 + b1b2(c1 + c2)

4b2(b1 + b2)
− β2(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

4(b1 + b2)(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)

Q∗
e =

kb1(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

4kb21 + 4kb1b2 − b2β2
.

定定定理理理 3 在 k >
b2β

2

4b1(b1 + b2)
的条件下,当供应商对滞销品加入促销努力后,能缓解捆绑型供应链对订

货量的扭曲,确保滞销品和畅销品订货量显著提高.

该定理可以从 Q∗
e , Q

∗
b的对比中自然得到.
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定定定理理理 4 在 k >
b2β

2

4b1(b1 + b2)
的条件下,当供应商对滞销品加入促销努力后,能缓解捆绑型供应链对零

售商利润的扭曲,确保零售商获得更大利润.同时,确保增加供应商自身的利润.

证明 把上述最优解代入式(10)和式(11)的目标函数,此时供应商的最大利润为

πs(w
∗
e , e

∗) =
k(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

2

2b2(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)
, (14)

零售商的最大利润为

πr(p
∗
1e, p

∗
2e) = (a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)

2 k2b1(b1 + b2)

b2(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)2
. (15)

供应商增加促销努力后与基准的捆绑型供应链相比,供应商利润对比如下:

πs(w
∗
e , e

∗)− πs(w
∗
b) =

β2(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)
2

8b1(b1 + b2)(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)
> 0,

零售商利润对比如下:

πr(p
∗
1e, p

∗
2e)− πr(p

∗
1b, p

∗
2b) =

β2(a1b2 + a2b1 − b1b2c1 − b1b2c2)
2

16b1(b1 + b2)(4kb21 + 4kb1b2 − b2β2)2
(8kb1(b1 + b2)− b2β

2) > 0.

说明供应商的促销努力能增加零售商的利润.同时,也能增加供应商的利润.因此,供应商对滞销品的促
销努力能缓解捆绑型供应链在利润方面的扭曲. 证毕.

5 数数数值值值仿仿仿真真真

前面模型给出了单独销售(PC)、捆绑销售(PB)的最优决策.下面拟采用数值对比两种销售策略,探索捆
绑销售策略下供应链冲突的程度、趋势,分析协调的可行性.主要分析: 1)供应商、零售商的利润冲突; 2)滞
销品、畅销品的订货量冲突; 3)加入供应商对滞销品的促销努力时对捆绑型供应链冲突的协调.

考虑到现实背景, 所有参数均大于 1. 令 a1 = 400, a2 = 1 000, c1 = 10, c2 = 30, b2 = 10. 下面
第 5.1 节, 第 5.2 节主要关注捆绑销售对滞销品带来的影响, 令1 6 b1 6 10. 主要对 b1 进行比较静态分

析. 第 5.3 节, 第 5.4 节考虑供应商对滞销品加入努力水平时的供应链影响, 主要对 β 进行比较静态分

析,令 1 6 β 6 10, b1 = 5, k = 8.

5.1 捆捆捆绑绑绑销销销售售售策策策略略略下下下的的的利利利润润润冲冲冲突突突

单独销售与捆绑销售下零售商的利润和供应商的利润分别如图 3和图 4所示.

从图 3 和图 4 看, 相比于单独销售策略, 捆绑销售策略下整个供应链利润、供应商利润、零售商利润
都同步降低,且供应商的利润下降明显多于零售商的利润下降,说明捆绑销售行为造成了全方位的利润扭
曲.同时,随着 b1的上升,这种扭曲和冲突愈发明显,说明滞销品需求对价格的敏感程度越高,采用捆绑销售
策略越不利.

供应商捆绑销售策略下,造成供应链在利润方面“双输”的主要原因是供应商在强制捆绑的同时供应链
并未付出销售努力.正如第4节讨论的那样,一旦强势供应商不能激励零售商的销售行为,则捆绑型供应链
就只能实现以牺牲利润换取销量、实现市场出清的唯一目的.这是捆绑型供应链最严重的冲突之一.

5.2 捆捆捆绑绑绑销销销售售售策策策略略略下下下的的的订订订货货货量量量冲冲冲突突突

单独销售与捆绑销售下滞销品和畅销品的订货量如图 5和图 6所示. 从图 5和图 6看,捆绑销售下滞销
品的订货量显著提高,这是强势供应商捆绑滞销品和畅销品的最初动因和要达到的主要效果.特别是在滞
销品需求价格敏感系数较大时(b1 = 4),捆绑能增加滞销品 27%的销售量(Q∗

b = 114.3, Q∗
1 = 90).然而捆绑

销售对畅销品带来的伤害也显而易见,畅销品订货量总是低于正常的单独销售情形.随着 b1的上升,滞销品
的订货量会提高很多,而且畅销品的订货量与单独销售情形的差距越来越小,说明提高滞销品的需求敏感
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程度可以缓解捆绑销售下的订货量冲突.
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图 3 单独销售与捆绑销售下零售商的利润

Fig. 3 The profit of a retailer under separate and bundled sales
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图 4 单独销售与捆绑销售下供应商的利润

Fig. 4 Supplier profit under separate sales and bundle sales

0 2 4 6 8 10
70

80

90

100

110

120

130

b
1

 

 

图 5 单独销售与捆绑销售下滞销品的订货量

Fig. 5 Order quantity of unsalable product under pure components and

pure bundling
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图 6 单独销售与捆绑销售下畅销品的订货量

Fig. 6 Order quantity of best selling product under pure components

and pure bundling

5.3 滞滞滞销销销品品品加加加入入入努努努力力力水水水平平平时时时对对对利利利润润润冲冲冲突突突的的的协协协调调调

下面考虑供应商对滞销品付出促销努力对供应链的影响.零售商和供应商的利润协调分别如图 7和
图 8所示.
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图 7 零售商的利润协调

Fig. 7 Profit coordination of retailers
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图 8 供应商的利润协调

Fig. 8 Profit coordination of suppliers

从图 7 和图 8 看出, 零售商和供应商利润上升迅速, 始终高于捆绑型供应链不努力的情形. 当 β >
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3.5时,零售商利润超过单独销售情形,此时零售商获得了最大的激励. 当 β > 5时,供应商利润超过单独销
售情形.最终促销努力实现了双方的良性互动,使供应链得到优化.

5.4 滞滞滞销销销品品品加加加入入入努努努力力力水水水平平平时时时对对对订订订货货货量量量冲冲冲突突突的的的协协协调调调

滞销品订货量和畅销品订货量的协调如图 9和图 10所示.
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图 9 滞销品订货量的协调

Fig. 9 Order quantity of unsalable product coordination
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图 10 畅销品订货量的协调

Fig. 10 Order quantity of best selling product coordination

从图 9和图 10看,在供应商的促销努力下滞销品订货量显著提高.最重要的是,畅销品订货量比不努力
情形有所增加,矫正了捆绑型供应链对畅销品订货量的扭曲程度.当需求对促销努力的敏感程度达到一定
程度(β = 9),畅销品订货量会高于单独销售情形,实现利润和订货量真正的“双赢”.

6 结结结束束束语语语

在供给侧改革的大背景下,滞销品的去库存迫在眉睫.本文基于供应商的滞销品和畅销品捆绑销售策
略,在供应链只销售两种产品且市场出清的前提下,揭示了捆绑销售策略对供应链的影响.研究表明,强势
供应商的捆绑销售策略在滞销品订货量提高方面作用明显.然而相比于单独销售情形,这种捆绑销售策略
一方面会带来利润的冲突,表现为强势供应商的捆绑销售策略使供应商、零售商的利润下降,而且供应商
自身的利润下降更多.另一方面会带来订货量的冲突,表现为滞销品订货量提高的同时畅销品订货量会降
低.针对两类冲突,本文建议了协调捆绑型供应链的机制安排.供应商可以在捆绑销售的同时做出促销努
力,以增加零售商和供应商在捆绑销售的利润.同时,这种机制也能够缓解订货量冲突.

然而,本文的结论都是在批发价契约、确定性信息下进行的,现实中捆绑销售策略受到不确定信息、其
它契约结构等多方面的影响,如何采用更多措施协调捆绑型供应链将是下一步深入研究的重点.
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