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专业市场与电子商务双渠道融合的定价策略研究

胡汉辉,于斌斌
(东南大学集团经济与产业组织研究中心,南京２１００９６)

　　摘　要:随着电子商务的应用与普及,专业市场中双渠道经营户的数量呈“井喷式”增长.文章采用一个两阶段

的博弈模型,通过引入电子商务实施程度分析了专业市场中网络经营户与实体经营户的价格竞争行为,并重点讨论

了双渠道经营户的定价策略.结果表明,双渠道经营户在网络渠道和传统渠道的最优定价不低于网络经营户和实

体经营户的最优定价,而且伴随电子商务实施程度的提高和网络市场交易成本的降低,双渠道经营户的利润将不断

增加.
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　　专业市场作为中小企业的共享式交易平台,是
中国区域经济发展的一项制度性创新,对于推进地

区的工业化和城市化进程发挥了至关重要的作用.
随着网络信息技术、现代商贸物流和新型流通业态

的高速发展,越来越多的市场经营户在通过传统渠

道分销其产品的同时,开始采用电子商务平台销售

商品.当网络市场逐渐成为专业市场经营户的重要

销售渠道时,传统渠道、网络渠道或双渠道的选择就

成为专业市场经营户面临的重要决策问题.但需要

指出的是,专业市场的渠道选择是一个战略问题,而
非简单的最优化问题.电子商务平台虽能消除渠道

中间商和降低市场交易成本,但现场解答、技术支

持、方便退换货等非数字化服务却无法提供[１].因

此,双渠道融合就成为“新型专业市场”转型与跃迁

的主流模式[２Ｇ３].Collett[４]研究发现,制造商采用双

渠道销售产品能拓展市场和增加利润,从而提高了

整个供应链的利润总额.Chiang等[５]的研究结果

也支持Collett的研究结论:即使网络渠道没有销售

额发生,采取双渠道模式也可以在一定条件下增加

制造商和分销商的利润.Hendershott等[６]分析了

传统、网络和双渠道等三种市场结构的存在条件,发
现网络渠道的市场交易成本只要是在一个确定区

间,双渠道就会在市场中出现.Chiang等[７]、Yang
等[８]则从消费者渠道选择偏好的视角分析了制造商

选择双渠道模式的影响因素.关于传统渠道和网络

渠道的商品定价问题,国内外已进行了大量的理论

与实证研究,但是大多数文献都是针对零售商的定

价问题,而关于批发商的定价研究则相对较少.

Bailey[９]通过对１９９６—１９９７年间书籍、唱片和计算

机软件的销售数据进行分析发现,网络渠道的售价

并不低于传统渠道,这主要归因于消费者倾向于对

网络购物的便捷性和网络提供的附加值支付更高的

价格.Brynjolfsson等[１０]则通过比较图书和唱片在

传统与网络两种渠道的销售数据发现,网络定价要

明显低于传统渠道,从而得出了与Bailey相反的结

论.Stylianou等[１１]以医药产品为对象的研究也支

持Brynjolfsson等的研究结论.Friberg等[１２Ｇ１３]则

通过传统商店和网上商店的价格关系建立了理论模

型,并利用瑞典市场中书籍、CD等产品的销售数据

进行了实证检验,发现网上商店的定价要明显低于



双渠道商店的在线价格.盛昭瀚等[１４]引入网络渠

道俩分析对制造商定价策略的影响效应,并讨论了

制造商采取双渠道模式的四种定价策略.Hu等[１５]

通过研究双渠道条件下的服务水平和价格决定机制

发现,双渠道模式导致的有效需求增加才是企业利

润增长的源泉.Cattani等[１６]、陈云等[１７]通过对双

渠道供应链中传统和网络渠道的价格竞争博弈分析

发现,引入网络可以增强供应商的议价能力,对于零

售商而言也可以得到更低的批发价格.需要指出的

是,上述研究文献普遍存在的一个问题是并没有考

虑电子商务实施程度变化对于零售商或批发商定价

策略的影响效应.
在现实中,专业市场与电子商务的互动发展更

多地表现为实体市场与网络市场之间的双渠道融合

关系.问卷调查结果显示,在义乌小商品市场中,已
有７０％以上的经营户运用电子商务平台开展业务,
而且电子商务普及率呈“井喷式”增长,仅在２０１２年

利用电子商务平台的经营户就比２０１１年增加了

１．５倍[１８].据阿里研究中心的统计数据显示,截止

２０１４年６月底,在义乌登记注册的淘宝卖家(含天

猫)达１２万个,这一数量已超过义乌小商品市场的

经营户数量(７万家左右).需要指出的是,除阿里

巴巴之外,其他电商平台的网商规模也在增长.根

据义乌电子商务办公室的统计显示,截止２０１３年

底,全市有诚信通会员(内贸B２B模式)２．７万家,占
全国总量的４．５％;中国供应商收费会员(外贸B２B
模式)３７００家,占全国总量的４．６％;中国制造网、环
球资源网和敦煌网的收费会员数分别为５５９家、６４５
家和１５０００家,分别占全国总量的３．１％、２．５％和

１０％.由此可见,电子商务在专业市场的普及率在

不断提高,因而引入电子商务实施程度对双渠道经

营户的定价行为进行深入分析具有较强的理论和现

实意义.本文将在Friberg等[１２Ｇ１３]的理论模型基础

上,考察电子商务实施程度影响专业市场与电子商

务双渠道融合的定价策略.

一、模型假设与设定

假设采购商在选择商品采购渠道时,会根据不

同采购渠道所带来的效用大小进行决策判断.采购

商的采购原则包括:a)当采购商品带来的效用不为

负时,采购商才会进行采购;b)若采购商既可以选

择传统渠道又可以选择网络渠道时,采购商会选择

效用大的采购渠道;c)当只有一种采购渠道时,则只

能选择该渠道.因此,采购商的效用函数可表示为:

U(σ)＝
σ－G－pe,　　 网络渠道采购

σ－gσ－pt, 传统渠道采购

０, 不采购

ì

î

í

ïï

ïï
(１)

其中:a)σ是采购商对专业市场中商品的价值评价,
且σ与采购商选择何种渠道无关(０≤σ≤１);假设

所有采购商对一个专业市场中某一商品的价值评价

是唯一的且都在一个连续的价值评价空间内,即采

购商的价值评价σ均匀地分布在区间[０,１]上;b)pe

为采购商通过网络渠道采购商品的批发价格,而pt

是采购商通过传统渠道采购商品的批发价格;c)G
是选择网络渠道的采购商所支付的其他成本,包括

商品物流成本、网络接入成本等;d)g为选择传统渠

道的采购商的机会成本系数(０＜g＜１),g的大小

与采购商在专业市场采购商品时所花费的时间、体
力、乐趣、地理距离等影响因素相关;gσ是选择传统

渠道的采购商采购商品时所发生的机会成本,与采

购商对商品的价值评价σ成正比.
假设电子商务实施程度是选择网络渠道的采购

商占所有采购商的比例,本文采用n(０≤n≤１)来

表示,即存在n个采购商能选择在网络渠道和传统

渠道两种渠道采购商品,而剩余的(１－n)个采购商

只能选择传统渠道进行采购.采购商在专业市场采

购商品的效用必须满足U(σ)≥０.因此,对专业市

场商品的价值评价为σ的采购商,可以通过网络渠

道采购商品的条件是U(σ)＝σ－G－pe≥０,而采用

网络渠道的采购商对某一个专业市场商品的临界价

值评价为σe(pe)＝pe＋G.同样,采购商选择传统渠

道进行商品采购的条件是U(σ)＝σ－gσ－pt ≥０,
而传统渠道的采购商对某一专业市场商品的临界价

值评价为σt(pt)＝pt/(１－g).本文将分两种视角来

讨论采购商的分布情况:
当σe≥σt时,存在n(１－σe)个采购商既可以选择

网络渠道,又可以选择传统渠道.为了使采购商选择

网络渠道采购商品,需要满足的条件是σ－G－pe ≥
σ－gσ－pt ≥０,则最终选择网络渠道的采购商对专

业市场商品的临界价值评价σ̂可表示为:

σ̂(pe,pt)＝ min １
g

(pe＋G－pt),１{ } (２)

此时,采购商的分布情况为:存在n(１－̂σ)个采购商

选择网络渠道采购商品,同时有(１－n)(１－̂σ)＋
(̂σ－σt)个采购商选择传统渠道采购商品.

当σe ＜σt 时,由于pe ＋G ＜pt/(１－g)、０＜
g＜１,所以(pe＋G－pt)/g＜pt/(１－g),即̂σ＜σt.
因此,当采购商能够选择网络渠道时,就一定会通过
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网络渠道采购商品.此时,选择网络渠道的采购商人

数为n(１－σe),而选择传统渠道的采购商人数为

(１－n)(１－σt).

二、网络经营户与实体经营户的价格

竞争均衡

　　 本文将采用一个两阶段博弈模型对专业市场

中网络经营户和实体经营户的价格竞争均衡进行分

析:第一阶段由网络经营户和实体经营户同时制定

批发价格;第二阶段是根据对专业市场商品的价值

评价和经营户制定的批发价格,采购商选择是否采

购以及何种采购渠道.假设网络经营户的单位变动

成本为ve,主要包括网络接入成本、电子商务平台会

员费、网络广告宣传成本等,批发价格为pe;实体经

营户的单位变动成本为vt,主要包括市场摊位租金、
交通成本等,批发价格为pt.下面分σe≥σt和σe＜σt

两种情况进行讨论.

(一)当σe ≥σt 时的价格竞争均衡

本文采取逆向归纳法来求解网络经营户和实体

经营户的价格竞争均衡.在第二阶段中,选择网络渠

道和选择传统渠道的采购商的市场需求函数分别表

示为:

De(pe,pt)＝n(pt＋g－pe－G)
g

(３)

Dt(pe,pt)＝１－n＋n(pe＋G)
g －

(n＋g－ng)pt

g(１－g)
(４)

在第一阶段中,由式(３)和式(４)可以分别求得网

络经营户和实体经营户的利润函数,即πe(pe,pt)＝
(pe－ve)De(pe,pt)和πt(pe,pt)＝(pt－vt)Dt(pe,

pt).根据一阶条件,可以得到网络经营户和实体经

营户的最优定价,并能进一步求得二者的均衡利润,
分别表示为:

p∗
e ＝

(n＋g－ng)(２ve＋vt＋g－G)＋g(１－G)
３n＋４g－３ng

(５)

p∗
t ＝n(１－g)(ve＋G)＋２(n＋g－ng)vt＋(１－g)(２g－ng)

３n＋４g－３ng
(６)

π∗
e (p∗

e ,p∗
t )＝n[(n＋２g－ng)(ve＋G)－(n＋g－ng)(vt＋g)－g]２

g(３n＋４g－３ng)２ (７)

π∗
t (p∗

e ,p∗
t )＝

(n＋g－ng)[n(１－g)(ve＋G)－(n＋２g－ng)(vt＋g)＋２g]２

g(１－g)(３n＋４g－３ng)２ (８)

　　 因此,可以得到网络经营户和实体经营户的价 格竞争均衡解为:

σ∗
e (p∗

e )＝n(１－g)(ve＋G)＋２(n＋g－ng)vt＋g(１－g)(２－n)
(１－g)(３n＋４g－３ng) (９)

σ∗
t (p∗

t )＝
(n＋g－ng)(２ve＋２G＋vt＋g)＋g

３n＋４g－３ng
(１０)

σ∗ (p∗
e ,p∗

t )＝
(n＋２g－ng)(ve＋G)－(n＋g－ng)vt－g(１＋２ng－２n－３g)

g(３n＋４g－３ng) (１１)

Q∗
e (p∗

e ,p∗
t )＝D∗

e (p∗
e ,p∗

t )＝n[(－n－２g＋ng)(ve＋G)＋(n＋g－ng)(vt＋g)＋g]
g(３n＋４g－３ng) (１２)

Q∗
t (p∗

e ,p∗
t )＝D∗

t (p∗
e ,p∗

t )＝
(n＋g－ng)[n(１－g)(ve＋G)－(n＋２g－ng)vt＋g(１－g)(２－n)]

g(１－g)(３n＋４g－３ng)
(１３)

(二)当σe ＜σt 时的价格竞争均衡

同样,采取逆向归纳法来求解网络经营户和实

体经营户的价格竞争均衡.在第二阶段中,选择网络

渠道和选择传统渠道的采购商的市场需求函数分别

表示为:

De(pe)＝n(１－pe－G) (１４)

Dt(pt)＝
(１－n)(１－pt－g)

１－g
(１５)

在第一阶段中,网络经营户和实体经营户的利

润函数分别为πe(pe,pt)＝ (pe －ve)De(pe,pt)和

πt(pe,pt)＝ (pt－vt)Dt(pe,pt).根据一阶条件,可
以得到网络经营户和实体经营户的最优定价分别表

示为p∗
e ＝１/２(１＋ve－G)和p∗

t ＝１/２(１＋vt－g).
同时,网络经营户和实体经营户的可以分别表示为

π∗
e (p∗

e ,p∗
t )＝１/４n(１－ve－G)２ 和π∗

t (p∗
e ,p∗

t )＝
[(１－n)(１－vt－g)２]/[４(１－g)].因此,进一步求

得网 络 经 营 户 和 实 体 经 营 户 的 价 格 竞 争 均 衡

解为:
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σ∗
e (p∗

e )＝１＋ve＋G
２

(１６)

σ∗
t (p∗

t )＝１＋vt－g
２(１－g) (１７)

Q∗
e (p∗

e )＝D∗
e (p∗

e )＝n(１－ve－G)
２

(１８)

Q∗
t (p∗

t )＝D∗
t (p∗

t )＝
(１－n)(１－vt－g)

２(１－g)
(１９)

三、新型专业市场:双渠道经营户的定价

策略分析

　　 本文继续采用一个两阶段博弈模型对专业市

场中双渠道经营户的定价策略进行分析:第一阶段

由双渠道经营户根据利润最大化原则对网络渠道和

传统渠道同时进行定价;第二阶段是根据对专业市

场商品的价值评价和经营户所制定的批发定价,采
购商选择是否采购以及何种采购渠道.假设双渠道

经营户在网络渠道和传统渠道的单位变动成本分别

为为ve、vt,批发价格分别为pc
e、pc

t,其他符号含义同

上.同样分两种情况进行讨论.

(一)当σe ≥σt 时的定价策略分析

在第二阶段中,选择网络渠道和选择传统渠道

的采购商的市场需求函数分别为:

Db
e(pb

e,pb
t)＝n(pb

t ＋g－pb
e－G)

g
(２０)

Db
t(pb

e,pb
t)＝１－n＋n(pb

e＋G)
g －

(n＋g－ng)pb
t

g(１－g)
(２１)

在第一阶段中,双渠道经营户的利润函数可表

示为πb(pb
e,pb

t)＝ (pb
e－ve)Db

e(pb
e,pb

t)＋(pb
t －vt)

Db
t(pb

e,pb
t).根据一阶条件,双渠道经营户在网络渠

道和传统渠道的最优定价分别为pb∗
e ＝１/２(１＋

ve－G)和pb∗
t ＝１/２(１＋vt－g).因此,双渠道经营

户的均衡利润为:

π∗
b (pb∗

e ,pb∗
t )＝

n(１－g)(vt＋g－ve－G)２＋g(１－vt－g)２
４g(１－g) (２２)

进一步计算,可以得到第一阶段的几个均衡解

为:

σ∗
e (pb∗

e )＝１＋ve＋G
２

(２３)

σ∗
t (pb∗

t )＝１＋vt－g
２(１－g) (２４)

σ∗ (pb∗
e ,pb∗

t )＝ve＋G－vt＋g
２g

(２５)

Q∗
e (pb∗

e ,pb∗
t )＝Db∗

e (pb∗
e ,pb∗

t )

＝n(vt＋g－ve－G)
２g

(２６)

Q∗
t (pb∗

e ,pb∗
t )＝Db∗

t (pb∗
e ,pb∗

t )＝

　n(１－g)(ve＋G)－(n＋g－ng)(vt＋g)＋g
２g(１－g)

(２７)
本文将双渠道经营户在网络渠道的单位变动成

本ve 与网络渠道采购商所支付的其他成本G 之和

(ve＋G)称为网络渠道的市场交易成本.当σe ≥σt

时,由σ∗
e (pb∗

e )－σ∗
t (pb∗

t )≥０可以得到ve＋G ≥
vt/(１－g);根据σ∗ (pb∗

e ,pb∗
t )≤１可知ve ＋G ≤

vt＋g,并且通过进一步计算可知vt＋g≥vt/(１－
g).因此,本文可以得到如下推论.

推论１:当σe≥σt时,如果网络渠道的市场交易成

本(ve＋G)存在于区间[vt/(１－g),vt＋g]上,那么双

渠道经营户的最优定价分别为pb∗
e ＝ (１＋ve－G)/２

和pb∗
t ＝ (１＋vt－g)/２.
通过对双渠道经营户的均衡利润π∗

b (pb∗
e ,pb∗

t )
分别关于n、ve、vt、G求一阶偏导,可以得到:∂π∗

b (pb∗
e ,

pb∗
t )/∂n＝ (vt＋g－ve －G)２/(４g)≥０,∂π∗

b (pb∗
e ,

pb∗
t )/∂ve ＝－ [n(vt ＋g －ve －G)]/(２g)≤ ０,

∂π∗
b (pb∗

e ,pb∗
t )/∂vt ＝－[n(１－g)(ve ＋G)－(n＋g－

ng)(vt＋g)＋g]/[２g(１－g)]≤０,∂π∗
b (pb∗

e ,pb∗
t )/∂G＝

－[n(vt＋g－ve－G)/(２g)≤０.当ve＋G＝vt＋g
时,双渠道经营户的利润才不会随n的提高和G 的

下降而增加.但由于网络渠道采购商所支付的其他

成本G必然会随着网络信息技术的发展和物流配送

体系的完善而不断降低,双渠道经营户有激励采用

网络渠道销售产品.因此,本文可以得到如下推论.
推论２:当σe≥σt时,随着电子商务实施程度的不

断深化,即n持续提高,以及双渠道经营户在网络渠

道的单位变动成本ve、在传统渠道的单位变动成本

vt,以及网络渠道采购商所支付的其他成本G的持续

降低,专业市场中双渠道经营户的利润将不断增加.
本文假设专业市场中双渠道经营户的需求市场

与网络经营户和实体经营户的需求市场是同质性需

求市场,即在这一需求市场上的采购商具有相同的

数量和价值评价分布.根据推论１的计算方法,可以

求得网络渠道的市场交易成本(ve＋G)存在于区间

[(１＋g)(n＋g－ng)vt＋g(１－g)(１＋ng－g－
２n)/[(１－g)(n＋２g －２ng)],[(n＋g －ng)
(vt＋g)＋g]/(n＋２g－ng)]上,且 [(n＋g－
ng)(vt＋g)＋g]/(n＋２g－ng)－(vt＋g)＝[g(１－
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vt－g)]/(n＋２g－ng)≥０.由于在上述区间中[(n＋
g－ng)(vt＋g)＋g]/(n＋２g－ng)≥ [(１＋g)(n＋
g－ng)vt＋g(１－g)(１＋ng－g－２n)]/[(１－g)
(n＋２g－２ng)],因 而 可 以 判 断 pb∗

e － p∗
e ＝

[－n(１－g)(ve＋G)－２(n＋g－ng)(vt＋g)＋
２g＋３n－３ng]/[２(３n＋４g－３ng)]≥０.同理,能够

得到pb∗
t －p∗

t ＝ [n(１－g)(３－vt －g－２ve －
２G)]/[２(３n＋４g－３ng)]≥０.因此,得到如下推论.

推论３:当σe ≥σt 时,当且仅当ve ＋G ＝１和

vt＋g＝１时,双渠道经营户在网络渠道与传统渠

道的最优定价才会分别与网络经营户和实体经营户

的最优定价相同.除此之外,双渠道经营户在网络渠

道与传统渠道的最优定价都将分别高于网络经营户

和实体经营户.

(二)当σe ＜σt 时的定价策略分析

在第二阶段中,选择网络渠道和选择传统渠道

的采购商的市场需求函数分别为:

Db
e(pb

e)＝n(１－pb
e－G) (２８)

Db
t(pb

t)＝
(１－n)(１－pb

t －g)
１－g

(２９)

在第一阶段中,根据双渠道经营户利润函数

πb(pb
e,pb

t)＝(pb
e－ve)Db

e(pb
e,pb

t)＋(pb
t－vt)Db

t(pb
e,pb

t)
的一阶条件,能够得到其在网络渠道和传统渠道的

最优定价为pb∗
e ＝１/２(１＋ve－G)和pb∗

t ＝１/２(１＋
vt－g).由此,可以进一步计算出双渠道经营户的均衡利

润为π∗
b (pb∗

e ,pb∗
t )＝ [n(１－g)(１－ve－G)２＋(１－

g)(１－vt－g)２]/４(１－g),进而求得第一阶段的均

衡解为:

σ∗
e (pb∗

e )＝１＋ve＋G
２

(３０)

σ∗
t (pb∗

t )＝１＋vt－G
２(１－g) (３１)

Q∗
e (pb∗

e )＝D∗
e (pb∗

e )＝n(１－ve－G)
２

(３２)

Q∗
t (pb∗

t )＝D∗
t (pb∗

t )＝
(１－n)(１－vt－g)

２(１－g)
(３３)

当σe ＜σt 时,由σ∗
e (pb∗

e )－σ∗
t (pb∗

t )＝ [(１－g)
(ve＋G)－vt]/[２(１－g)]＜０可以得到ve＋G＜
vt/(１－g).因此,本文可以得到如下推论.

推论４:当σe ＜σt 时,若网络渠道的市场交易成

本ve＋G＜vt/(１－g),双渠道经营户的最优定价分

别为pb∗
e ＝１/２(１＋ve－G)和pb∗

t ＝１/２(１＋vt－
g),这意味着双渠道经营户在网络渠道和传统渠道

的最优定价与网络经营户和实体经营户的最优定价

相同.
推论５:由推论１和推论４可知,只要网络渠道

的市场交易成本ve＋G≤vt＋g,在σe ≥σt 和σe ＜
σt 两种条件下,双渠道经营户都会采取相同的定价

策略,即pb∗
e ＝１/２(１＋ve－G)和pb∗

t ＝１/２(１＋
vt－g),并且双渠道经营户的最优定价与电子商务

实施程度无关.
接下来,对 双 渠 道 经 营 户 的 均 衡 利 润 函 数

π∗
b (pb∗

e ,pb∗
t )分别关于n、ve、vt、G、g 求一阶偏导,

可以得到如下推论.
推论６:当σe ＜σt 时,随着电子商务实施程度n

的提高,双渠道经营户在网络渠道的单位变动成本

ve、在传统渠道的单位变动成本vt,以及网络渠道采

购商所支付的其他成本G和传统渠道采购商的机会

成本系数g的降低,专业市场中双渠道经营户的利

润将不断提升.

四、结　语

本文采用两阶段的博弈模型,通过引入电子商

务实施程度分析了专业市场中网络经营户与实体经

营户的价格竞争博弈均衡,并重点讨论了双渠道经

营户的定价行为.研究发现,网络经营户与实体经

营户的价格竞争以及双渠道经营户的定价策略都与

采购商对专业市场商品的价值评价密切相关.双渠

道经营户在网络渠道和传统渠道的最优定价都不低

于网络经营户和实体经营户的最优定价.随着电子

商务在专业市场的应用与普及,双渠道经营户的利

润呈增加趋势,尤其是随着网络渠道的市场交易成

本下降,双渠道零售商的利润将不断提升.这说明,
当经营户进入一个专业市场后,会倾向于选择双渠

道销售商品以增加自身的利润.该结论也在全国最

大的专业市场———义乌中国小商品市场中得到了相

应的实证支持,当然还应针对其他专业市场作进一

步的实证检验.需要指出的是,为了更好地突出对

专业市场双渠道经营户定价策略的分析,本文并没

有区分市场经营户在批发与零售间的定价差异,同
时也没有考虑到专业市场的产品属性与网络市场的

关系以及采购商的采购偏好等问题,这可能跟每个

专业市场的性质、规模和品牌等因素相关,也是笔者

下一步研究的主要方向.
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