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摘要 ：随着网络技术及 电子商务的迅速发展 ，众 多企业在保持传统零售渠道的同时．开辟 电子 

市场直接向终端消费者出售产品 B2C电子商务模式下多渠道分销 系统问题的研究近几年引 

起企业界和学术界的重视。本文针对近几年 B2C电子商务模式下多渠道分销 系统的研 究成果 

进行 了跟踪 ，主要从 多渠道结构安排和定价 、多渠道冲突与协调 、多渠道运作管理等问题对 国 

内外研 究现状进行 了综述 ．最后提 出了该领域未来的研究方向 
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引 言 

供应链管理的研究无论从理论上和实践上在过去几十年都得到了很大的突破，在理论上将运作管理 、博 

弈论、微观经济学等结合起来，建立了融合性很高的集描述性、说明性和预测性的模型应用到每个子领域里。 

电子商务的出现改变了传统的供应链结构，给供应链管理带来了新的挑战，丰富了研究内容，延伸了研究的 

范围【I J。涌现出大量的研究成果在国际权威期刊上以专刊形式发表，比较典型的代表有 Management Science 

(2005，51(3))关于“Electronic Markets”的专刊，Production&Operations Management(2002，11(4))和 Decision 

Science(2002，33(4))关于“E—business and SCM”的专刊。2003年第 10月、11月 Management Science刊登了 

B2B电子市场运作和协调优化模型的专辑，着重研究把电子市场作为第三方交易中介平台，讨论了供需双方 

是否加入电子市场的 B2B交易模式的决策优化、运作等问题。Jayashankar等囝针对电子商务环境下的供应链 

模型进行了比较详细和全面的综述，主要针对电子采购、供应商选择、信息共享、分销和定价、用户化定制延 

迟和决策技术等五个方面内容展开了讨论，指出管理多渠道分销系统是供应链领域一个非常重要的研究方 

向。 

随着 B2C全球交易额的逐年增加以及消费者网络消费意识的增强，世界上很多著名公司，如 HP、沃尔 

玛、Haier等在保持传统销售渠道的同时，开辟了B2C网上直销渠道来销售产品。近几年把电子市场作为独立 

的分销渠道，通过电子市场直接向终端消费者销售产品的B2C电子商务与传统渠道结合起来的混合双渠道 

问题引起企业界和众多学者的广泛关注。面对电子商务的迅速发展，基于 B2C电子商务模式的混合渠道结构 

如何安排，混合渠道环境下如何定价，开辟电子渠道是否对传统渠道带来冲突，如何协调和运作多渠道分销 

系统将成为众多学者研究的重点。本文针对以上问题就近年来的主要研究成果进行综述，提出今后的主要研 

究方向 
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B2C电子商务模式下多渠道分销系统描述 

分销系统是指产品的制造商、分销商(或经销商)、仓库和零售商中的某个成员与上、下游成员通过物流 

和信息流的连接所组成的链状结构或者网状结构l 3l。众多学者主要针对两阶传统供应链分销系统的建模与优 

化以及分销渠道的协调与激励等问题进行研究，主要研究的渠道结构如下： 

(1)一个制造商和一个零售商构成的分销渠道。由于这种渠道结构简单，容易处理，许多研究者提出了减 

少渠道效率低下，实现供应链利润最大化的协调策略，比如批发价格契约、回购契约、收益共享契约、数量弹 

性契约等，Cachon14]和 Tsayt 关于这方面进行了详细的综述。 

(2)单一制造商和多个零售商构成的分销渠道。众多学者【6．71考虑了制造商具有充足的生产能力，不同零 

售商服务不同的客户，零售商之间没有竞争的情况；而文献[8，9】讨论了分销系统中两个零售商之间对共同客 

户通过价格和非价格因素(比如服务)展开竞争的情况，给出了制造商的协调策略。 

(3)多个制造商和一个或者多个零售商组成的分销渠道。这种渠道结构看起来很复杂，在制造商层面引 

入了竞争，但讨论的仍然是单一渠道结构。Choir 01最早讨论了两个制造商生产的产品具有替代性，通过一个共 

同的零售商来销售产品，Choi后来拓展到两个生产具有替代性产品的制造商通过两个不同的零售商来销售 

产品的情况，主要讨论了不同渠道结构和产品差异对渠道相互关系的影响_1”。 

随着网络及电子商务技术的发展，电子商务逐渐成为一种新的交易模式。电子分销渠道由于不受地域的 

限制，减少中间环节，交易成本低而得到广泛的应用。许多企业在通过传统渠道销售产品的同时开辟网上电 

子渠道来销售产品，重新构建其分销渠道，采取 B2C电子直销渠道、混合渠道等来向终端消费者销售产品。世 

界上很多著名公司，如 DELL公司运用网上直销取得成功的同时，越来越多的制造企业，比如 IBM，HP等在通 

过传统渠道分销产品的同时，开辟了电子市场来销售产品。同时像世界零售巨头沃尔玛也开辟了自己的电子 

直销渠道来销售产品。国内外众多学者将这种基于 Internet的电子直销渠道与传统分销渠道构成的分销系统 

称为多渠道分销系统l】川4】。传统单一分销渠道的特点就是制造商通过独立的、排外的零售商销售自己的产品。 

这种渠道对消费者来说，只有一种购买商品的渠道来源，即不管零售商店由制造商开辟还是由独立的零售商 

开辟，无论是一个还是多个商店，消费者都是通过传统物理渠道来获取商品，对消费者来说没有本质的差异。 

而在 B2C电子商务模式下的多渠道环境中，消费者可以通过不同渠道源来购买商品。既可以从传统物理商店 

来购买商品也可以通过网络渠道来购买商品。在多渠道环境下，消费者通过不同渠道来购买商品的旅行成本 

和购买成本不同，获得的效用也不同，消费者偏好不同而存在购买渠道源的选择问题；而对制造商来说 ，不同 

渠道的运作成本不同，客户渠道选择的随机性导致不同渠道之间的库存分配问题，以及新引进渠道对传统渠 

道带来冲击等问题，这些与传统单一渠道具有明显的区别。 

当市场中存在两种完全不同的渠道时，由于两个渠道之间的需求存在交叉替代效应，消费者购买行为会 

发生变化。影响消费者渠道选择的主要因素包括：一方面两个渠道的购买成本(包括机会成本)不同，即交易 

成本不同【l5-231，也反映了顾客从不同渠道购物的方便程度不同；另一方面不同渠道提供的服务水平[24-27]和渠道 

价格不同【妊冽；而且消费者对不同渠道的偏好不同【 I。这样使多渠道环境下的需求函数描述更为复杂，不同 

学者从不同角度来刻画多渠道环境下的需求函数。众多学者假设多渠道之间具有替代性线形需求函数[25-29]，假 

设渠道需求与本渠道的价格成反比，而与另一渠道的价格成正比，两渠道需求具有替代性。这类需求函数描 

述没有体现出电子渠道和传统渠道的内在本质差异，只刻画出渠道之间的替代性需求关系，具有一定的局限 

性。Jin—Shiang Huang运用交易成本经济学和消费者效用理论建立模型分析了消费者选择电子市场还是传统 

市场的行为选择，结论表明消费者渠道选择是没有差异的，而取决于消费者剩余的大小 。众多文献运用消费 

者效用理论建立了多渠道环境下的需求函数，体现出消费者对不同渠道的偏好、渠道购物的方便性和渠道交 

易成本的不同，刻画了渠道之间的内在差异，利用消费者效用理论建立需求函数【l6-23,32-371。假定消费者在不同渠 

道消费获得的消费者效用为 = 一p 一E ，当 = _P 一Ei≥0时在渠道 i购买，其中 为消费者商品的价值评价 

或者保留价格。大多数文献假设消费者是不同的，不同消费者对商品的价值评价服从均匀分布 ， ；而 

Weson等学者假设消费者是相同的，具有相同的价值评价[ ， 1。Ei表示在不同渠道购买商品的无效性 阍， 
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在传统渠道中E 刻画为购物的旅行成本等机会成本，通过机会成本系数来体现，即E =tv，t为在传统渠道购 

买商品的机会成本系数。Richard等【 暇设 E为购物发生的旅行成本，与旅行距离成正比，一般假设线形或 

者圆周市场来刻画。而在电子渠道中E 表示消费者通过电子市场购买商品发生的成本，比如上网费、邮寄费、 

搜索成本等。而Cattani等[35假设E为在渠道 购买商品需要付出的努力，服从【0， 】的均匀分布， 是渠道的 

规模因子，渠道的差异性通过 O／ 来体现，通过比较不同渠道购买的临界值来建立需求函数。 

B2C电子商务模式下混合渠道结构安排与价格竞争 

众多文献针对渠道结构的安排进行了研究，讨论了渠道结构安排对价格和竞争的影响，主要分析了制造 

商的决策问题，即采取直销还是通过独立的零售商来销售产品。一个重要的发现就是取决于制造商的产品特 

性，当产品比较大众化，替代性产品比较多时，一般采取独立零售商这种分散系统 。Trivedit42~等更进一步分析 

了分销渠道中制造商和零售商的竞争问题，引入“库存替代性”概念，得出文献[411的结果只是一个特例，而 

Coughlan发现制造商采取中间商来销售产品主要是为了减轻制造商层面的价格竞争[431。早期渠道结构的文献 

主要对一体化整合和分散渠道进行了比较，以渠道价格为决策变量，但都没有考虑非价格变量的竞争和非对 

称渠道结构问题，Iyert44j对价格和非价格竞争下的渠道协调问题进行了研究。文献[27】探讨了价格和服务两个 

变量竞争下制造商前向整合采取直销与独立零售商展开竞争的渠道结构安排问题，同时进一步扩展了当渠 

道中独立零售商数量增加时，即市场饱和度越高，以及非对称需求对终端的影响，得出制造商前向整合，尤其 

在网络环境下制造商开辟网上直销渠道与传统零售商一起参与竞争的必然性。 

随着网络技术的发展，B2C电子商务模式下的混合渠道结构安排问题引起众多专家的重视。文献[2O】指 

出进入电子市场的发起者主要有三方：(1)制造商；(2)在位零售商；(3)新进人的专门从事网上销售的电子商 

务零售商。根据开辟电子市场的不同发起主体，分析以往文献研究的混合渠道结构，本文将 B2C电子商务模 

式下的混合渠道结构简化为如图 l所示四种类型。 

田 田  
， 、 ， 、 

， 、 ， 、 

臼 口 E 
(1)分散混合多渠道 (2)水平整合多渠道 (3)部分整合多渠道 (4)垂直整合多渠道 

注：M制造商；TS传统零售商店；lS电子商店：实线表示整合一体化关系；虚线表示独立关系。 

图 1 电子商务环境下供应链多渠道结构图 

1、分散混合 多渠道 

这种渠道结构主要指专门从事网上零售的电子商务商进入电子市场，与传统零售商展开竞争。典型例子 

就是 Amazon．corn网上书店。分散混合渠道结构与一个制造商与两个不同零售商组成的分销渠道问题类似。 

而一个制造商与多个相同零售商组成的渠道结构问题在以往文献进行了大量研究【 ，讨论了零售商之间通 

过价格或者服务展开竞争，零售商对终端客户的竞争或者制造商资源不足时的供应量分配等问题，研究了制 

造商的价格和协调策略。而Purohit[471研究了一个制造商通过两个完全不同的传统零售商来销售产品，一个零 

售商销售新产品，而另外一个零售商采取租赁销售方式，其它关于零售商完全不同的文献在以往文献还比较 

少见 

在 B2C电子商务模式下的混合渠道中，由于零售商类型完全不同，即电子零售商和传统零售商，因此消 

费者可以从不同的渠道源来购买商品，消费者的渠道选择策略也不同。现有文献标准的假设基本都是通过 

Hottly线形市场或者圆周市场来刻画电子商务零售商和和传统零售商之间的差异，消费者在电子市场购物不 

发生旅行成本，而在传统零售商店购物发生旅行成本。文献[221最早研究了这种渠道结构，假设消费者和 N个 

传统零售商均匀分布在周长为 1的圆周上，而电子商务零售商位于圆心处，运用博弈论分析了当第三方即新 

进入者开辟网上渠道与传统渠道之间的价格竞争，讨论了市场信息以及市场覆盖率对均衡结果的作用和影 
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响。结论发现当产品不太适合在电子渠道销售的时候，即使信息成本为零，向所有的消费者提供信息也不是 

最优的，同时高的市场覆盖率(市场中零售商数量越多)会使利润降低。 

Brynjolfsson和 Smith[4S]研究了这种渠道结构下电子商务和传统零售商之间水平竞争情况下的定价问题， 

收集了15个月网上销售产品书籍和CD的8500个数据，实证分析发现产品的在线价格一般低于传统渠道 9— 

16％，同时由于网上变价成本低导致网上变价的频率比较高。陈云等_l8J也考察了这种渠道结构下的电子商务 

零售商与传统零售商的价格竞争问题，主要讨论电子商务实施程度对传统零售商和电子商务价格竞争行为 

的影响。 

以上文献只考虑了电子商务零售商与传统零售商之间的水平竞争，研究的渠道结构中没有考虑制造商。 

目前还没有相关文献讨论这种混合渠道结构下制造商采取什么样的价格策略来协调两类不同零售商之间的 

价格竞争等问题。 

2、水平整合 多渠道 

水平整合混合渠道是指传统在位的零售商在保持传统零售渠道的同时开辟电子市场，采取混合双渠道 

分销战略。典型例子就是零售巨头沃尔玛、家乐福等在采取传统零售商店销售产品的同时开辟了自己的网上 

商店。这种渠道结构是在 1999年电子商务泡沫破灭后，单纯电子商务零售商大量减少，而传统零售商开辟电 

子渠道，采取 Bricks—and—Clicks渠道结构开始兴起。 

文献[38】探讨了在一个求大于供的市场中，市场中有 N个传统零售商销售具有替代性的产品，运用博弈 

论建立模型研究了传统零售商开辟电子渠道的市场均衡结构问题。结果表明均衡的市场结构为所有零售商 

在保持传统渠道销售产品的同时开辟网上渠道。即如果一个零售商开辟网上渠道，其竞争对手肯定会跟随开 

辟网上渠道，而在这种渠道结构下的利润并不是最大，但这是一种渠道战略选择的必要性，采用电子渠道降 

低了成本，使消费者剩余增加了。文献[19]在文献[22】的基础之上考虑了市场完全覆盖和不完全覆盖两种情况 

下，在只有传统渠道、零售商开辟网上渠道、新进入的第三方开辟电子渠道以及零售商和第三方同时开辟电 

子渠道四种情况下的市场均衡结构问题。结论发现当两者运作成本相同时，在位的零售商会优先进入电子市 

场，当市场没有完全覆盖时，新进入的电子商务零售商有成本优势时会优先进入。 

在这种渠道结构下，零售商的核心问题就是针对不同渠道定价来实现利润最大化。Baker等[491研究发现零 

售商采取非差异化定价会减少消费者选择的盲目性，而Balasubramanian[5~]指出不同渠道采取差异化定价将使 

零售商利润获取更大的利润。Richard Friberg等学者[ 6,5建立模型研究了这种渠道结构下的价格竞争问题，并 

利用瑞典市场中的书籍、音乐 CD等方面的销售数据进行了实证检验，指出电子商务零售商的在线零售价格 

低于采取双渠道零售商的在线价格。而 Lal和 Sarvary[ 建立模型研究两个零售商都通过电子渠道和传统渠道 

销售产品展开竞争的情况，分析发现开辟网上渠道一般降低了零售商之间的价格竞争，从而导致更高的价 

格。 

3、部分整合多渠道 

制造商在保持传统零售商来销售其产品的同时，开辟网上直销渠道，采取混合多渠道分销战略，商品通 

过网上直销渠道从制造商直接销售到消费者手中，与零售商一起参与竞争。世界上许多著名的制造企业，比 

如 IBM、HP公司等都已经采取了这种渠道结构。 

这种渠道结构下研究问题的标准假设为：由一个制造商和一个零售商构成的两阶段供应链，考虑单一产 

品，而且在不同渠道里销售同一产品，传统渠道和电子渠道展开水平竞争，通过价格或者服务来竞争客户，制 

造商作为 Stackelberg博弈的领导者，确定批发价格，同时要决定电子渠道的销售价格，零售商观测到制造商 

的价格策略决定是否继续销售产品，如何定价；制造商作为 Stackelberg博弈的领导者反馈零售商的价格行 

为，进行渠道结构安排和价格制定。 

文献[53】研究了制造商究竟是采取纯传统渠道、电子渠道还是混合渠道。通过建立一个动态渠道扩散模 

型，假定市场规模有限且随时间发生变化，增加电子直销渠道后两个渠道之间存在销售的扩散转移，结论表 

明两类渠道之间存在一个稳定的再分配状态。Hendershott，Zhang等[541分析了一个制造商和多个不同零售商构 

成的供应链结构，分析了传统渠道、直销、混合渠道销售三种市场结构存在的条件，发现只有当直接渠道对所 
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有的消费者具有吸引力而且当网上交易成本在一个确定的区间里时，市场中才会出现混合渠道。朱翠玲等【∞1 

构建了一个制造商开辟多渠道的判断模型，指出当开辟电子直接渠道成本较高或者直接渠道消费效用降低 

较多时．制造商不应该构建多渠道。以上研究发现只有在满足一定条件下，制造商开辟电子渠道，采取混合渠 

道会实现双赢 而 Seong等[291建立博弈模型分析比较了混合渠道、单一传统渠道和直销三种情况下的利润情 

况，得l叶l了一般情况下制造商采用混合渠道能够扩大需求 ，使制造商利润增加，而且在一定情况下高于垂直 

整合下的利润，但使零售商利润减少，整个供应链利润将得到增加。而文献【31】得出不同的结论，发现在满足 
一 定条件下采用混合渠道将使制造商利润和分销商利润同时得到增加，制造商开辟电子渠道，采取双渠道是 

渠道战略的必要性，并不能引起渠道冲突。 

制造商是否采取混合双渠道，与产品本身的特点、网络的普及性以及消费者的偏好等有关，在满足一定 

条件下采取双渠道使双方受益，而通常会使零售商利益受到损害，从而带来渠道的冲突。许多学者研究了减 

少或者避免渠道冲突的价格策略。一般假设制造商先行动，制定批发价格和直销渠道的价格，零售商观察到 

制造商的价格策略来制定调整零售价格的博弈顺序I32．---。Cattani等[35-_~／考察了不同价格策略下制造商和零售 

商的利润 文献【35】考虑了三种情况：(1)传统渠道价格保持不变，以电子渠道单独利润最大化来决策；(2)联 

合利润最大化但保持传统渠道价格不变，两个渠道采取相同的价格；(3)联合利润最大化分别决策两个渠道 

的价格。研究了不同情况下双方的利润情况，发现当电子渠道独立决策时，两个渠道价格的高低取决于渠道 

运作成本：结论表明开辟电子渠道并不一定导致价格降低，将电子渠道的定价低于传统渠道并不是最优的价 

格策略。文献I36]考虑了和文献[35卜一样的渠道结构，为了减少直接渠道给传统渠道带来的冲突，制造商制定 

批发价格，考虑了i种情况：(1)开辟电子渠道保持批发价格不变；(2)保持零售价格不变；(3)同时选择批发 

价格和零售价格最大化制造商利润==种情况。与单一渠道进行比较发现，双方都偏好策略(3)，而且在大多数 

情况下消费者也偏好于策略(3)。通过数字实验表明当上网购物不方便时，制造商偏好采取相同价格策略；而 

当网络渠道比传统渠道方便的时候。制造商有很大动力去抛弃相同价格策略，这给零售商带来很大的风险。 

4、垂直整合多渠道 

垂直整合的多渠道结构在以往的文献中没有引起足够的重视，主要可能是实践上的商业模式比较少的 

缘故。Weon等 ∞I考虑了这种渠道结构，同时比较了以上四种渠道结构下的利润，发现引入电子渠道一般会使 

渠道利润增加，同时制造商垂直整合混合渠道将获得最大的利润，也使消费者剩余增加。这主要得益于电子 

渠道的引入扩大了市场覆盖范围。 

B2C电子商务模式下的多渠道冲突与协调 

渠道冲突不是一个新问题，但随着网络技术的发展，电子商务成为一个新的分销渠道时，多渠道环境下 

的渠道冲突问题引起了企业界和学者的空前重视口51。在传统分销渠道中，商品从制造商到分销商，最后到达顾 

客，经过了分销商这个中间环节，分销商是独立于制造商的经济体，制造商、分销商都以追求自身利益最大化 

为目标，产生所谓经典的双重边际化问题i56]。双重边际化效应最早由Spendler提出，是影响供应链低效率的主 

要原冈。为了克服双重边际化问题，许多供应链契约被提出实现了供应链的协调 】。 

目前关于电子市场环境下的供应链协调问题主要探讨了在 B2B电子商务模式下将电子市场作为第三方 

交易的巾介平台，研究了供需双方是否加入B2B电子商务平台的协调策略。文献[571利用单阶段报童模型研 

究了供应商和买方(零售商)是否进入 B2B电子交易中介平台的决策，文章运用一个简单的全退货策略来协 

调电子市场中的供应链，实现了供应链双赢的结果。文献I581研究了一个买方吸引两个卖方企业加人到以买 

方为中心的 B2B电子商务平台的最优策略 

Webb通过对 50个制造企业的调查显示，66％的企业认为渠道冲突是实施 B2C电子商务面临的最大问 

题。渠道冲突在电子商务时代加剧了，网络渠道的使用，使制造商可以直接向消费者提供产品，掌握终端的信 

息，导致传统中间分销商的减少f ；另一方面引起渠道冲突的主要原因在于目标的不相容，即渠道成员之间分 

别以自身利益最大化、追求自身目标不同而导致渠道冲突16o-6 ；领域的冲突，多渠道服务共同的客户，开辟电 

子渠道会使一部分传统渠道的客户转向电子渠道来消费，为争夺共同目标客户而引起冲突[6o·62I；即使不同个 
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体的目标一致，市场能够进行很好的界定，渠道冲突仍然存在，主要原因在于对现实感觉的不一致性，即面对 

相同的市场环境不同主体会采取不同的行动，从而阻挠对方而引起冲突 。 

传统供应链的协调主要基于克服双重边际化问题而提出了许多供应链契约进行协调。关于 B2C电子商 

务环节下多渠道的协调问题的研究主要从定性和定量角度来分析。部分文献从定性角度提出了B2C电子商 

务模式下多渠道冲突协调的基本策略。文献[59]提出了实践上减少渠道冲突，有效协调多渠道的几种办法：将 

网络电子渠道的价格制定的不要低于传统渠道；在网络上提供零售商做广告的平台；开发一个新的品牌名字 

来销售与传统渠道不同性能的产品等。文献【25]发现当价格是零售商努力水平的函数时，可以实现双渠道分 

销系统的协调，但实践上由于努力水平很难确定 ，所以实践应用也受到一定的限制，论文分析了 HP和 IBM 

等企业在实践上采取的协调策略。 

定量研究 B2C电子商务模式下多渠道协调策略主要分为三类。第一种是运用单一传统渠道供应链的协 

调契约来研究 B2C电子商务模式下的双渠道协调。文献[64]考虑了一个制造商通过一个传统的零售渠道和一 

个直接渠道来分销其产品，主要研究了不确定需求下的库存决策问题和双渠道情况下的供应链协调机制，考 

察了多种契约形式，发现回购契约、制造商管理库存(VMI)契约都不能协调多渠道，而惩罚和目标折扣能够实 

现混合渠道的协调，但实际操作上具有一定的难度。而谢庆华等[651在一定的数量折扣范围内运用数量折扣契 

约实现了B2C电子商务环境下的混合渠道的协调，使双方达到了双赢的结果。文献[66]提出了一种新的契 

约一逆向收入分享契约，与传统收入分享契约不同的是制造商将电子渠道收人的一部分转移给零售商，而制 

造商向零售商收取一个固定费用，能够实现混合渠道的完美协调；文献[39]综合运用批发价契约、终端库存补 

贴、电子市场向传统零售商实施转移支付机制的联合契约实现了分散化供应链的协调，并对供应链利润分配 

进行了讨论，最后通过 HP公司的实际数据进行了验证。另一类研究集中在通过渠道定价来实现多渠道冲突 

的协调。cattani[， 等提出为了减少或者避免双方冲突，制造商采取不同价格策略来实现传统供应链和电子供 

应链的协调，比如采取开辟电子渠道后不变批发价格、保持电子渠道与传统渠道的价格一致等策略。但结论 

发现双方以自身利益最大化来确定价格对双方来说是最优的，价格不变策略并不能给零售商带来好处。 

Hisashi等[631运用博弈论研究了制造商采取双渠道战略的价格策略，结论发现单纯采取批发价格契约不能实 

现混合渠道的协调，通过一定的价格上下浮动，调整零售价格可以实现供应链的协调 ，并通过数字仿真验证 

了协调的可能性。与以上协调策略不同，文献[31]研究发现制造商开辟网上直销渠道，采取双渠道战略，消除 

了双重边际化效用，制造商开辟电子渠道是实现传统渠道协调的一个策略。 

B2C电子商务模式下的多渠道运作策略 

B2C电子商务环境下多渠道分销系统的运作领域的研究集中在多渠道环境下制造商库存不足的生产策 

略或者库存分配策略，以及渠道订货问题，主要运用传统供应链运作管理的建模方法[671，即概率论、数学规划、 

最优化和博弈论等方法进行建模。 
一 类文献假设混合渠道服务于同一市场区域内的消费者，市场是重叠的，考察制造商的生产策略或者制 

造商库存不足时的库存分配策略。主要考虑了两种情况：第一种情况是当渠道之间不存在库存转移情况下制 

造商的生产策略，比如徐家旺等[4Ol考虑了多个制造商向多个终端消费者销售产品，同时也可以通过在线电子 

市场直接向消费者销售产品，建立了需求不确定情况下的多目标鲁棒运作模型，通过算例求解出了制造商最 

优生产策略。陈剑等建立了双渠道下多制造商之间的Cournot竞争模型，取得了制造商的最优生产策略 。而 

Elliot等研究了制造商库存不足时的分配策略，考虑了带中心仓库的双渠道库存分配问题，研究了电子市场商 

品由制造商直接供应还是由中心仓库来供应的问题，建立了服务水平约束下的库存成本模型。研究发现，存 

在一个在线需求水平临界值决定了库存分配战略145]。文献【69】运用仿真和实证分析方法，研究了在B2C电子 

商务模式下的混合分销渠道中，需求和订货提前期随机情况下的渠道库存分配政策，研究了变量之间的相互 

作用。不足之处在于数据来源于仿真数据，没有使用实际数据。第二种情况考虑渠道之间存在库存转移的情 

况，比如 Boyaci(2005)研究了多渠道分销系统中制造商和零售商的库存决策。假设所有的价格是外生的，需求 

是随机的，当消费者发现一个渠道缺货时将以一定概率转移到另外一个渠道，利用报童模型确定了均衡库存 
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水平[641。文献【66】运用动态博弈模型论建立模型研究了混合渠道下的库存竞争与分配，当一个渠道缺货时，未 

满足需求会以一定的比率向另外一渠道转移，考虑了制造商生产量无限和有限两种情况，分析了当制造商生 

产量充足的情况下，制造商也有可能削减零售订货数量，并给出了削减的基本条件。Wei—yu Kevin Chiang等[701 

运用排队论建立了一个两阶段双渠道供应链的库存管理模型，研究了供应链的运作效率，一部分客户偏好直 

接渠道，一部分偏好电子渠道，当一个渠道的库存不足，消费者以已知概率向另一渠道转移，需求是随机的。 

结论发现，采取双渠道供应链效率明显优于其他渠道结构。 

以上文献都假设电子渠道和传统渠道都服务于相同的市场，市场是重叠的。而HouminY等[7 时论了将电 

子市场作为二级市场，与传统市场不在一个销售区域的情况，将传统渠道销售剩余的产品送到电子市场作为 

二级市场来销售。文献【71】考虑了将传统渠道销售剩余的产品返回制造商再制造后送到电子市场进行销售， 

两个市场区域不交叉，比如海外市场。而文献[721在此基础之上考虑了将未销售完的剩余商品直接送到电子 

市场，作为二级市场来销售，而不返回制造商进行再造，综合考虑了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，推导了传统市场和电子市场环境下的最优订货量。 

其他问题 

实现供应链中信息的畅通传递和共享是提高供应链绩效的主要办法之一。高峻峻等针对基于传统分销 

渠道中供应链中制造商和分销商或者零售商就库存、需求信息的共享、信息流控制及其价值进行了详细的综 

述 。Yao等l7 研究了混合渠道下信息分享对订货数量和回收价格的影响，结论发现两个渠道之间进行信息分 

享能够使制造商和零售商都受益，信息分享的价值与对需求预测的准确性有关。Yue等 也研究了通过需求 

信息预测共享能够提高双方的收益。 

另外，渠道之间免费搭便车(Free—Riding)在多渠道供应链环境下表现的特别突出。一般来说一个零售商 

进行广告促销，而消费者从另外一个零售商以更低的价格购买商品，因此一般认为免费搭便车对供应链效率 

具有负面影响。而文献[341主要研究了多渠道下的免费搭便车的正面效应，认为制造商有目的性地诱导消费 

者免费搭便车，开辟网上渠道进行产品介绍宣传但提供有限的销售，引导消费者到价格较低的零售商店去购 

买，结论发现制造商一般制定直接渠道价格高于传统渠道，消费者上网了解商品后会回到传统零售渠道购 

买，这样给对零售商带来好处；同时当零售商分销具有替代性的两种产品时，制造商开辟直接渠道带来的收 

益会减少，零售商会受益。 

结论及进一步研究方向 

随着电子商务技术、第三方物流的迅速发展，制造商、零售商和新加入者开辟电子市场进行网上销售拥 

有了技术和物流支持的保障，基于电子市场的多渠道分销战略在实践上已经成为企业渠道战略的主要发展 

趋势。理论上在渠道结构安排、定价、协调、运作等方面虽然已经取得了一定的研究成果，但还有许多实际问 

题仍然没有得到解决，还需要进一步研究： 

(1)动态定价问题。以往的文献假设无论价格是否决策变量，都假定单一阶段的价格不发生改变。而电子 

市场的出现使得价格可以灵活而且更加容易的改变，变价只需要改变数据库，变价成本非常低 ，不涉及变更 

价格标签等。因此研究电子商务环境下混合渠道下商品的动态定价问题，考虑电子市场环境下的多阶段 、交 

叉价格弹性的多渠道动态定价策略，以实现供应链利润最大化，是未来非常重要的研究方向。 

(2)已有的文献主要考虑了两阶最简单的多渠道分销系统供应链结构，而现实中比如 HP电脑制造商一 

方面通过 自己的分销商销售产品，同时也通过其在线市场进行销售；同时 HP电脑在家乐福等世界零售巨头 

的店面和家乐福的网站上销售，那么制造商如何运作这样复杂的分销系统，如何安排生产和库存策略，如何 

建立模型来进行定价，避免渠道冲突，以往文献还没有涉及。尤其当生产具有替代性产品的制造商层面展开 

竞争的情况，当一种产品的制造商采取混合渠道，对其他制造商会带来什么影响，市场份额如何变化等还需 

要理论上进一步探讨，为实践提供决策依据。 

(3)以往文献刻画两个渠道之间的差异主要通过价格或者服务，但传统渠道和电子渠道之间还存在其他 
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差异，比如电子渠道的退货不方便，一般不承担退货成本，传统渠道中可以接触商品更准确了解商品，同时渠 

道之间还存在免费搭便车现象，传统渠道为扩大销售加大广告促销，消费者来到传统渠道了解商品后反而回 

到网上去购买等问题，如何全面准确刻画两个渠道之间的差异还没有得到解决。 

(4)传统供应链的协调契约，比如回购契约、收入分享契约、数量折扣契约理论已经很成熟而且在实践上 

已经得到广泛应用，而这些契约能否协调多渠道环境下的供应链 ，相应的契约参数如何调整，是供应链协调 

进一步研究的方向。 

(5)电子渠道和传统渠道的一个重要区别就是，传统渠道的零售商都要在终端保持库存来满足需求 ，而 

电子渠道上的零售商一般不保持库存，需求一般通过制造商或者批发商的中心仓库来满足，销售和库存分 

离，物流和信息流分开，零售商负责客户获取和销售，而库存和产品配送由批发商或者制造商来履行，那么这 

种电子商务环境下 Drop—shippingt741供应链结构是否有效?库存分配与控制、协调定价等问题是将来多渠道分 

销系统很重要的一个研究方向。 

(6)渠道信息不对称情况下混合渠道分销系统的定价、协调问题还没有相关文献研究。 
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Abstract：The rapid development of E-commerce and network has helped many enterprises that distribute their products through 

traditional channel selling product through E-market based on network．The study of multi—channel distribution systems based on B2C 

E—comnler~‘e has become one of the focuses of supply chain management．The research scenarios and research progress of the main 

problems in muhi—channel distribution system are reviewed，which involves multi-channel structure arrangement and pricing，channel 

conflict＆ coordination and channel operation based on B2C E—commerce．Finally．some open problems and research interests in this 

field are proposed． 
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