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　　摘　要：为缓解供应商日趋激烈的同质化竞争，并促进实施上游段ＶＭＩ模式在企业中的运用，有

必要研究产品差异化对一个制造商和两个供应商组成的供应链的影响。以汽车行业供应链中的上游

钢材供应商为例，结合Ｈｏｔｅｌｌｉｎｇ模型、制造商效用函数及供应商的利润函数，建立强势、弱势供应商

之间的博弈支付矩阵，发现产品差异化策略既能够实现不同水平的供应商实现共赢局面，也能够为制

造商留出选择余地。这为产品差异化策略在上游段ＶＭＩ模式的应用，提供了理论依据。

关键词：ＶＭＩ；产品差异化；Ｈｏｔｅｌｌｉｎｇ模型；钢材供应商

中图分类号：Ｆ２２４．３２；Ｆ２７３．２　　　文献标识码：Ａ　　　文章编号：２０９５－９２９Ｘ（２０１６）０２－０１０８－０７

修回日期：２０１６－０１－０５

基金项目：教育部人文社会科学研究规划基金项目“汽车供应链上游段ＶＭＩ模式的利益分配模型研究———以广西为例”（

１１ＹＪＡ６３０１７４）；广西高等学校人文社会科学研究项目“三元关系视角下供应链上游段 ＶＭＩ－ＴＰＬ模式的利益协调机制研究”

（ＳＫ１３ＹＢ０３８）；桂林电子科技大学研究生教育创新计划资助项目“广西汽车制造业供应链上游段 ＶＭＩ－ＴＰＬ模式协调研究”

（ＹＪＣＸＳ２０１５４８）；广西区人文社会科学规划项目“广西农超对接模式利益协调机制研究”（１５ＢＧＬ０１０）。

作者简介：杨怀珍，女，广西桂林人，桂林电子科技大学商学院教授，研究方向：物流与供应链管理、电子商务，Ｅｍａｉｌ：ｙａｎｇ

ｈｕａｉｚｈｅｎ＠ｓｉｎａ．ｃｎ；董迎，女，河北石家庄人，桂林电子科技大学商学院硕士研究生，研究方向：物流与供应链管理；霍玉龙，江苏

南京人，桂林电子科技大学商学院硕士研究生，研究方向：物流与供应链管理。

０　引　言

最早由Ｍａｇｅｅ提出的一种新型库存管理模式———供应商管理库存（ＶｅｎｄｅｒＭａｎａｇｅＩｎｖｅｎｔｏｒｙ，ＶＭＩ）已得

到了广泛应用［１］。ＶＭＩ的典型定义是：“ＶＭＩ是一种在用户和供应商之间的合作策略，基于最低成本的前提

下，在双方同意的目标框架内由供应商管理库存，而这种目标框架也会根据实际情况进行修改，使 ＶＭＩ模式

能够持续发展［２］。”其中，以制造商为核心的供应链有两个典型的ＶＭＩ应用层面：一个应用于制造商与其供应

商之间，与制造商的采购体系有关，称为上游层面ＶＭＩ模式；另一个应用于制造商与其分销商之间，与制造商

的销售物流体系有关，称为下游层面ＶＭＩ模式［３］。

李雷等［４］认为实施上游层面ＶＭＩ模式时，供应商的销售价格在合理的涨幅空间内变化，参与者的经济效

益可同时提高。上游层面利益分配机制既能弥补供应商因管理库存增加的成本，又可使制造商的利润得到保

障［５］。Ｂｒａｉｄｅ等［６］研究发现数量折扣定价策略较单一折扣定价策略可使供应链中的参与者获得更多的收益。

赵琨等［７］建立了参与供应链各方的利益分配模型，为ＶＭＩ－ＴＰＬ集成模式的实行奠定理论基础。王爱虎等［８］

运用灵敏度分析，确定了影响上游企业参与ＶＭＩ的重要因素，并得出越是优秀的上游企业参与ＶＭＩ的积极性

反而较低的结论。
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通过研读 ＶＭＩ上游段的相关文献，笔者发现研究多集中于通过利益分配机制、降低成本策略、价格策略

等方式保障参与方的利润。本文研究的产品差异化策略，可以减少成本和价格策略对企业运营质量的影响，

也不失为一种保障供应链参与方利润的途径。通过柯斌武［９］的研究，反映出价格水平是由供求机制决定的，

即在供应链上游段的供应商之间很难避免一场价格拉锯战。王静等［１０］以纵向差异为背景，利用演化博弈方

法，研究两个不同动态系统各自纳什均衡点的局部稳定性，为现实企业的产量决策提供理论依据。文章认为

若要从价格战的恶性循环中脱离，供应商可通过差异化经营和品牌运营，使得企业摆脱困境并取得长足发展。

其中研究差异化的常用模型为Ｈｏｔｅｌｌｉｎｇ模型，该模型是分析企业选址、定价两阶段博弈的有效工具［１１］，早期

研究集中于生产相同产品的两个企业的空间价格竞争［１２］。

以上学者对ＶＭＩ模式给出了不同领域的研究。本文的侧重点是，在一个制造商和两个供应商组成的供

应链中研究产品差异化对供应链的影响。其中，产品差异化早在１９３３年爱德华·张伯伦便首次给出了定义，

即差异化是产品的某种特点，如专利权、商标、商店名称等，或品质、设计、颜色等［１３］。

１　假设和基本模型

为讨论关键问题，文章对将要讨论的实际问题进行分析概括，梳理出模型中各变量之间的关系，以便于模

型的建立及运用，变量假设如下：

ρ—ＶＭＩ上游段供应商生产产品的密度，ρＨ—ＶＭＩ上游段供应商生产高品质产品的密度，ρＬ—ＶＭＩ上游段

供应商生产普通品质产品的密度；

ｐＨ—ＶＭＩ上游段供应商生产高品质产品的单位成本价，ｐＬ—ＶＭＩ上游段供应商生产普通品质产品的单位

成本价；

ＰＨ—ＶＭＩ上游段制造商对高品质产品的单位定价，ＰＬ—ＶＭＩ上游段制造商对普通品质产品的单位定价；

ｃ—ＶＭＩ上游段供应商每单位产品的库存成本，且ｃ＞１，Δｃ—ＶＭＩ上游段弱势供应商较强势供应商管理库

存多花费的单位库存成本；

Ｖ—ＶＭＩ上游段制造商购买原材料的初始效用；ＶＳ—ＶＭＩ上游段供应商生产的单位产品的体积；ｘ—ＶＭＩ

上游段供应商Ｓ１、Ｓ２销售产品的差异位置。

同时，文章假设制造商不会因为供应商的强弱而区别定价相同品质的产品，因此供应商的强弱之分，体现

为在ＶＭＩ模式下对库存成本的控制上。为直观显示供应商的强弱差距，假设 Δｃ→ρＨＶＳｐＨ。对于产品的定价

模型也进行简化，即Ｐ＝ρｉＶＳｐｊ（ｉ，ｊ＝Ｌ，Ｈ）。再对产品品质进行标准化，压缩［０，１］在之间来表示普通品质产

品和高品质产品之间的关系，假设二者之间的函数关系为

ρＬ＝ｘρＨ （１）

ｐＬ＝ｘｐＨ （２）

ＰＬ＝ｘＰＨ （３）

本文采用由 Ｈｏｔｅｌｌｉｎｇ于１９２９年提出的考虑空间差异的产品决策模型———Ｈｏｔｅｌｌｉｎｇ模型，原模型将表示

两个销售商的距离，消费者均匀分布在该区间内，区间两端点分别为两个销售相同产品的销售商，此时消费者

就要同时考虑价格和运输成本来做出消费决策［１１］。本文以此［０，１］区间表示同种产品的品质差异程度，制造

商在该区间内可选择符合生产需要的产品，区间两端点分别表示两个供应商生产的存在品质差异的同种产

品［１４－１５］，以制造商在该模型中的无差异位置为分界点，研究产品差异对供应链各方及整体的影响。
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２　产品差异化模型构建及讨论

２．１　两个供应商无强弱之分，且产品无差异
设ｐｍ∈［０，＋∞］表示供应商ｍ（ｍ＝１，２）的单位质量产品价格。ＢＲｍ（ｐｎ）表示供应商 ｍ对供应商 ｎ定

价的最佳对策（ｎ＝１，２）。ＰＭ表示垄断价格。得出以下函数：

ＢＲ１（ｐ２）＝

＞ｐ２，ｐ２＜ｃ

≥ｃ，ｐ２＝ｃ

ｐ２－ε，ｃ＜ｐ２＜ＰＭ
ＰＭ，ＰＭ≤ｐ

























２

同理可得ＢＲ２（ｐ１）的函数。经过多次博弈，得到唯一的纳什均衡（ｐ１，ｐ２）＝（ｃ，ｃ）。

结论１：上述两个供应商，因生产无差异的产品，致使在竞争中，任何一方都无法占有优势地位。并且会

最终形成ｐ１＝ｐ２－ｃ的局面，使得两个供应商利润为零，制造商能够以最低价格采购。就此供应链而言，此供

应链的利润为制造商产生的利润。

在现实情况中，为避免产生这种稳定性最低的供应链，供应商可以多关注行业动态，了解最新的产品形

式，勇于创新和开发新产品，防止产品与竞争对手的产品过于相似。

２．２　两个供应商无强弱之分，且产品存在差异
两个供应商无强弱之分时，可以分别得出两供应商的利润函数，生产高品质产品的供应商的利润函数为：

πＨ＝ＰＨ－ｐＨ－ｃ （４）

生产普通品质产品的供应商利润函数为：

πＬ＝ＰＬ－ｐＬ－ｃ （５）

将二者的利润函数相减，并结合式（１）、式（２）、式（３），可得到以下结果：

（１－ｘ）ｐＨ［（１＋ｘ）ρＨＶＳ－１］＞０ （６）

结论２：当两个供应商不存在强弱之分时，生产高品质产品的利润势必要多于普通品质的产品，因此逐渐

会有更多生产普通品质产品的供应商转而加入生产高品质产品。随着越来越多的供应商选择生产高品质产

品，市场会出现“两个供应商无强弱之分，且产品无差异”中讨论的情况。最终结果仍旧是两个供应商利润为

零，制造商获得最低采购价格，供应链的利润为制造商产生的利润。

此结论建议供应商可选择生产普通品质产品，采取薄利多销策略；而非为了追逐单件产品利润最大化，去

生产高品质产品。薄利多销策略一方面可以躲避与竞争对手的正面交锋，一方面可以维护正常的市场秩序增

强供应商所处供应链的稳定性［１５－１７］。

２．３　两个供应商有强弱之分，且产品无差异
在实际情况中，任何两个供应商都会存在着不同程度的差异，在存在强弱之分的情况下，假设 ｐ１为强势

供应商的单位质量产品定价，ｐ２为弱势供应商的单位质量产品定价，得到以下函数：

ＢＲ１（ｐ２）＝

＞ｐ２，ｐ２＜ｃ

ｐ２－ε，ｃ＜ｐ２≤ｃ＋Δｃ

ｐ２－ε，ｃ＋Δｃ＜ｐ２≤ＰＭ
ＰＭ，ＰＭ＜ｐ

























２
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ＢＲ２（ｐ１）＝

＞ｐ１，ｐ１＜ｃ

ｐ１－ε，ｃ＜ｐ１≤ｃ＋Δｃ

ｐ１－ε，ｃ＋Δｃ＜ｐ１≤ＰＭ
ＰＭ，ＰＭ＜ｐ

























１

经过多次博弈，得到的纳什均衡为（ｐ１，ｐ２）＝（ｃ＋ｃ－ε，０）。强势供应商生产高品质产品的利润为：

π１Ｈ＝ρＶＳ（ＰＨ－ｐＨ）－ｃ （７）

强势供应商生产普通品质产品的利润为：

π１Ｌ＝ρＶＳ（ＰＬ－ｐＬ）－ｃ－Δｃ （８）

结论３：上述情况的两个供应商生产无差异的产品，弱势供应商无论如何都难以占据优势地位，强势供应

商最终会垄断市场，垄断价格位于［ｃ，ｃ＋Δｃ］之间。制造商的采购成本也会随着强势供应商的垄断进程而逐

步增加。供应链的稳定性有所增加，但若制造商的采购成本超过其承受范围，也会出现供应链崩溃的局面。

以上结论，一方面提醒弱势供应商或准备进入市场的新成员，需权衡自身实力、认真调研市场现状，弱势

供应商尽量改变生产策略或及时退出市场，准备进入市场的新成员做好可行性研究后慎入市场；另一方面，强

势供应商切勿随意抬高价格，扰乱市场秩序，严格按照国家法律法规进行生产、销售等活动。

２．４　两个供应商有强弱之分，且产品存在差异
情形１弱势供应商Ｓ１生产高品质产品，强势供应商Ｓ２生产普通品质产品。

制造商向供应商Ｓ１、Ｓ２购买产品的初始净剩余效用为：

Ｕ１Ｈ＝Ｖ－ρＨＶＳｐＨ－ｃ－Δｃ （９）

和

Ｕ２Ｌ＝Ｖ－ρＬＶＳｐＬ－ｃ （１０）

设为制造商在该情形下购买产品的无差异位置，结合式（１）、式（２），ｘ１满足以下条件：

Ｖ－ρＨＶＳｐＨ－ｃ－Δｃ＝Ｖ－ｘ
２ρＨＶＳｐＨ－ｃ （１１）

由式（２）可得：

ｘ１＝ １＋ Δｃ
ρＨＶＳｐ槡 Ｈ

＞１ （１２）

结论４：弱势供应商Ｓ１的市场份额为０，强势供应商Ｓ２的市场份额为１，即在［０，１］之间均匀分布的制造

商都会选择购买普通品质的产品，强势供应商 Ｓ２将垄断市场，弱势供应商 Ｓ１利润为零。制造商的采购成本

会随着强势供应商Ｓ２的垄断进程而增加，供应链的稳定性也会因垄断而变得不稳定。

以上结论为弱势供应商在选择生产策略时提供了理论支持，即选择生产高品质产品会使弱势供应商失去

全部市场份额，甚至被迫退出市场。同时，提醒强势供应商排挤竞争对手试图形成垄断，会增加供应链的不稳

定性；制造商可能会因采购成本增加而退出该供应链，造成供应商客户流失。

弱势供应商Ｓ１和强势供应商Ｓ２的利润分别为：

π１Ｈ＝０ （１３）

π２Ｌ＝ρＬＶＳ（ＰＬ－ｐＬ）－ｃ （１４）

情形２弱势供应商Ｓ１生产普通品质产品，强势供应商Ｓ２生产高品质产品。

可得制造商向供应商Ｓ１、Ｓ２购买产品的初始净剩余效用为：

Ｕ１Ｌ＝Ｖ－ρＬＶＳｐＬ－ｃΔｃ （１５）

和

Ｕ２Ｈ＝Ｖ－ρＨＶＳｐＨ－ｃ （１６）
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设ｘ２为制造商在该情形下购买产品的无差异位置，同理得到：

ｘ２＝ １－ Δｃ
ρＨＶＳｐ槡 Ｈ

（１７）

则供应商Ｓ１的市场份额为 １－ Δｃ
ρＨＶＳｐ槡 Ｈ

，供应商Ｓ１市场份额为１－ １－ Δｃ
ρＨＶＳｐ槡 Ｈ

。

结论５：弱势供应商和强势供应商共同占有市场，在［０，ｘ２］之间的制造商购买普通品质产品，［ｘ２，１］之间

的制造商购买高品质产品。强势、弱势供应商达到了共赢的局面，制造商也有了选择空间，供应链也因而变得

稳定。

以上结论为弱势供应商、强势供应商制定生产策略提供了理论支持。即建议弱势供应商生产普通品质产

品，强势供应商生产高品质产品。

供应商Ｓ１和Ｓ２的利润分别为：

π１Ｌ＝ １－ Δｃ
ρＨＶＳｐ槡 Ｈ

［ρＬＶＳ（ＰＬ－ｐＬ）－ｃ－Δｃ］ （１８）

π２Ｈ＝ １－ １－ Δｃ
ρＨＶＳρ槡( )

Ｈ
［ρＨＶＳ（ＰＨ－ｐＨ）－ｃ］ （１９）

以上虽然讨论了不同情况下，强势、弱势供应商的收益情况，但是，当供应商自主选择生产策略时，就产生

了以下博弈矩阵，如表１所示。

表１　供应商的支付矩阵

供应商Ｓ１
供应商Ｓ２

高品质产品 普通品质产品

高品质产品 ０，ρＨｖＳ（ＰＨ－ｐＨ）－ｃ ０，ρＬＶＳ（ＰＬ－ｐＬ）－ｃ

普通品质产品

１－ Δｃ
ρＨＶ槡 ｐＨ

［ρＬＶＳ（ＰＬ－ｐＬ）－ｃ－Δｃ］，

１－ １－ Δｃ
ρＨＶＳｐ槡( )

Ｈ
［ρＨＶＳ（ＰＨ－ｐＨ）－ｃ］

０，ρＬＶＳ（ＰＬ－ｐＬ）－ｃ

由表１所示的供应商支付矩阵可以很容易地得出结论六。

结论６：强势供应商选择生产高品质产品策略时，弱势供应商会选择生产普通品质产品策略；强势供应商

选择生产普通品质产品策略时，弱势供应商无论如何选择都不会赢利，甚至可能会被迫退出市场。

当弱势供应商选择生产高品质产品策略时，强势供应商会选择生产高品质产品策略，结合式（１）、（２）、

（３）、（７）、（８）即可得证；当弱势供应商选择生产普通品质产品策略时，强势供应商会选择生产高品质产品策

略，结合式（１）、（２）、（３）、（７）、（８）及 ΔＣ的约束条件即可得证。所以，以上博弈矩阵的纳什均衡为（普通品

质产品，高品质产品）。

由此可以看出，弱势供应商生产普通品质产品、强势供应商生产高品质产品的差异化生产策略既能够使

不同水平的供应商实现共赢局面，也能够为制造商留出选择余地，同时还能够加强供应链的稳定性，促进供应

链中各成员企业实现可持续发展。

３　算例分析

为了进一步验证和说明主要结论，钢材密度、供应商钢材成本价及制造商钢材定价采用某 ＶＭＩ模式下汽

车供应链上游的实际数值，单位库存成本来自两家供应商的年库存总成本。首先，数据经过处理后如表２所
２１１
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示。其次，因为Δｃ→ρＨＶＳｐＨ，所以在（普通品质产品，高品质产品）策略中，弱势供应商的市场份额为 σ→０，强

势供应商的市场份额则为（１－σ）。计算结果如表３所示。

计算结果表明，在四种不同策略中：在供应商无差异的情况下，最终结果都将使得两个供应商无利可图，

且供应链稳定性较弱；在两个供应商存在差异的情况下，弱势供应商与强势供应商最终会选择（普通品质钢

材，高品质钢材）这一策略，充分说明了此种产品差异化策略较其他策略更适合供应商，制造商和供应商都

具有更积极的影响。值得关注的是，由于供应

链的整体最大收益出现在（高品质钢材，高品质

钢材）这一策略中，也因此反映出若要达到在

ＶＭＩ模式下各个供应商和供应商发展的最佳状

态，实现互利共赢的局面，不仅需要供应商之间

加强合作交流，更需要必要的国家政策支持与

调控。对于实施ＶＭＩ模式的供应商，在共赢条件

的框架下，实施规定的利益分配机制；适当的减

税及征地优惠政策也能够减轻实施ＶＭＩ模式供

应商的负担，从而起到增加供应商收入的效果；

表２　实际收集数据

ρＬ＝７．８５克／立方厘米 ρＨ＝７．９克／立方厘米
ｐＬ＝１８６８元／吨 ｐＨ＝１９２９元／吨
ＰＬ＝５６０５元／吨 ＰＨ＝５７８７元／吨
ｃ＝８２９５元／立方米 ρＨＶＳｐＨ＝１５２３９．１元／立方米
Ｖｓ＝１立方米

表３　博弈矩阵计算结果

０，２２１８３．２ ０，２１０４０．４５
σ５８０１．３５，（１－σ）２２１８３．２ ０，２１０４０．４５

另外，对于实施ＶＭＩ模式的制造商，要监督其是否严格按照规定的利益分配机制进行合作，防止任何破坏

ＶＭＩ合作模式的行为发生。

４　结束语

文章应用Ｈｏｔｅｌｌｉｎｇ模型，讨论了一个制造商和两个供应商组成的供应链中产品生产差异化策略对存在

强弱之分的供应商收益情况的影响，并以汽车行业上游段ＶＭＩ模式为例进行了验证分析。结果表明，此供应

链中弱势、强势供应商的最佳选择为（普通品质钢材，高品质钢材）。值得关注的是，由于供应链的整体最大

收益出现在（高品质钢材，高品质钢材）策略中，因此反映出若要达到在 ＶＭＩ模式下供应链整体最佳状态，不

仅需要供应商之间加强合作交流，更需要国家政策的支持与调控。对于实施ＶＭＩ模式的供应商，在共赢的框

架下实施规定的利益分配机制；适当的减税及征地优惠政策也能减轻实施 ＶＭＩ模式供应商的负担；另外，对

于实施ＶＭＩ模式的制造商，要监督其是否按照规定的利益分配机制合作，防止破坏 ＶＭＩ合作模式的行为发

生。

与此同时，本文对于产品差异程度的描述、探讨的制造商对两个不同品质产品单位定价、两个供应商不同

品质产品的单位售价，以及两个不同品质产品的密度等关系皆为线性关系，在现实中可能更加复杂，导致研究

成果与实际情况存在必然的偏差。另外，供应商的强弱不仅体现在库存成本的控制上，还包括谈判能力，市场

资源占有率等，这些问题都将作为今后研究的考虑因素。最后，供应商同时生产多种产品，制造商以不同比例

从多个供应商处采购产品等更具应用性的问题也将进一步研究。
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