
E-Commerce Letters 电子商务评论, 2025, 14(7), 1357-1367 
Published Online July 2025 in Hans. https://www.hanspub.org/journal/ecl 
https://doi.org/10.12677/ecl.2025.1472314  

文章引用: 代丽, 向家文. 基于退货成本共担的直播电商供应链协调与销售策略研究[J]. 电子商务评论, 2025, 14(7): 
1357-1367. DOI: 10.12677/ecl.2025.1472314 

 
 

基于退货成本共担的直播电商供应链协调 
与销售策略研究 

代  丽，向家文 

浙江理工大学经济管理学院，浙江 杭州 
 
收稿日期：2025年6月9日；录用日期：2025年6月25日；发布日期：2025年7月17日 

 
 

 
摘  要 

直播电商是一种新型商业模式，以其互动性和直观性推动了电商市场增长，但也面临高退货量的挑战。

本研究构建了四种模型，分析退货成本共担机制对供应链绩效的影响。通过博弈结构和数值仿真，得出

以下结论：转售模式下主播承担全部退货成本，能提升系统利润；代售模式下供应商承担退货成本，可

能导致主播服务努力不足；引入退货成本共担机制可以优化供应链绩效，但需配套激励机制以维持合作

稳定；市场环境参数对销售策略效果有显著影响，动态契约机制有助于平衡各方收益，提升整体绩效。 
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Abstract 
Live streaming e-commerce is a new business model that has driven the growth of the e-commerce 
market with its interactivity and intuitiveness, but also faces the challenge of high return volumes. 
This study constructed four models to analyze the impact of return cost sharing mechanisms on 
supply chain performance. Through game structure and numerical simulation, the following 
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conclusion is drawn: in the resale mode, the anchor bears all the return costs, which can improve 
the system profit; Under the consignment model, suppliers bear the cost of returns, which may lead 
to insufficient efforts in providing services to broadcasters; Introducing a return cost sharing mech-
anism can optimize supply chain performance, but it requires a matching incentive mechanism to 
maintain stable cooperation; Market environment parameters have a significant impact on the ef-
fectiveness of sales strategies, and dynamic contract mechanisms help balance the benefits of all 
parties and improve overall performance. 
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1. 引言 

直播电商作为一种新兴的电子商务模式，凭借其高度的互动性和直观性，迅速成为零售市场增长的

新引擎，极大地提升了商品销售效率，并为传统电商的转型升级带来了巨大机遇[1]。然而，据艾媒咨询

数据显示伴随直播电商的迅猛发展，高退货率问题日益凸显，部分平台的退货率远超传统电商平均水平，

甚至高达 50% [2]。过高的退货率不仅显著增加了供应链的运营成本[3]，也严重影响了消费者的购物体

验，对行业的健康可持续发展构成了严峻挑战[4]。 
在直播电商供应链中，退货成本的合理分担与有效的销售模式选择是提升运营效率和协调各方利益

的关键。目前，供应商与主播的合作主要围绕转售(Reselling)和代售(Agency Selling)两种模式展开，这两

种模式在商品所有权、风险承担以及主播激励方面存在本质差异[5]。与此同时，退货成本由谁承担、如

何分担，直接影响供应链成员(尤其是主播)的服务努力水平和最终的退货表现[6]。现有研究对直播电商

退货问题的成因、影响及单一主体管理策略有了一定探讨，但在供应链协调视角下，特别是深入分析不

同基础销售模式(转售 vs.代售)中，退货成本共担机制如何影响成员决策(如主播服务努力、供应商定价/佣
金设定)及最终供应链绩效(如利润、退货量)的系统性研究仍显不足。因此，深入研究不同销售模式下退

货成本共担策略对直播电商供应链绩效的影响，对于优化供应链协调机制、降低退货率、提升整体盈利

能力具有重要的理论价值和现实意义。 
本文旨在探讨直播电商环境下，分析转售与代售两种主流销售模式中退货成本共担机制对供应链整

体绩效的影响，从而为直播电商行业制定合理的退货管理策略、优化销售模式选择、提升供应链整体竞

争力提供理论依据和实践指导。 

2. 问题描述 

直播电商供应链由供应商、主播和消费者三方组成[7]，其中供应商负责产品生产和供应，主播通过

直播平台向消费者展示和销售产品，消费者通过观看直播并做出购买决策[8]。具体而言，本文考虑以下

两种典型销售模式： 
在转售模式下，供应商通过设定批发价影响主播采购成本，而主播拥有商品所有权，可自主决定零

售价和服务努力水平，同时承担相关风险及退货成本。主播需平衡定价与服务来最大化利润，供应商则

通过调整批发价以激励主播，进而提升自身利润。 
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在代售模式下，供应商掌控商品所有权与库存风险，通过设定佣金率和零售价来引导主播行为。主

播作为销售代理，按销售量获取佣金，虽在定价上自主权受限，但仍需投入服务努力以提升销售并降低

退货。这种模式下，供应商承担主要退货成本，可能削弱主播降低退货的积极性。具体决策顺序图如图 1
所示。 

 

 
Figure 1. Decision sequence diagram 
图 1. 决策顺序图 

3. 模型建立与分析 

Table 1. Parameter description 
表 1. 参数说明 

符号 含义描述 参数性质 

a  市场潜在需求规模 0a >  

b  消费者对价格的敏感系数 0b >  
ip  产品零售价 0ip >  
iw  供应商设定的产品批发价格 0iw >  

c  供应商的单位产品生产成本 0c >  

s  每单位产品退货所产生的成本 0s >  

k  供应商提供给主播的佣金率 0 1k< <  
iρ  主播的服务努力水平 0ρ ≥  

η  主播单位服务努力的成本系数 0η >  

α  最低服务努力水平退货量 0 1α< <  

1β  服务努力水平对市场需求的敏感系数 10 1β< <  

2β  服务努力水平对退货量的抑制敏感系数 20 1β< <  

D  实际市场需求量 0D ≥  

R  消费者的退货量 0R ≥  

φ  主播退货成本共担比例 0 1φ≤ ≤  
i
rπ  主播利润 0rπ >  
i
sπ  供应商利润 0sπ >  

i
totalπ  总利润 0totalπ >  

注：上标 R 表示转售模式，上标C 表示代售模式，上标 S 表示引入退货成本共担契约，上标*表示最优解，下标 r 表

示主播，下标 s 表示供应商。 
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假设供应商与主播之间存在 Stackelberg 博弈，且以供应商为主导时，模型设计的主要参数如表 1 所

示。 
在本文的直播电商场景下，消费者的购买决策受到主播销售商品时的零售价和主播的服务努力水平

的双重影响[9]，市场需求函数为： 

1D a bp β ρ= − +                                       (1) 

本文将消费者退货数量假设为需求量和主播服务努力的线性函数关系[10]，具体形式如下： 

2R Dα β ρ= −                                        (2) 

3.1. 转售模式模型(R 模型) 

在转售模式下，供应商以批发价 Rw 将产品销售给主播，主播以零售价 Rp 销售给消费者，并提供服

务努力 Rρ 。主播单独承担退货成本，并且还要承担 ( )2

2
Rη ρ 的服务努力成本。 

主播利润函数： 

( )( ) ( ) ( )2

1 21 2
R R R R R R R R R
r p w a bp s a bpπ β ρ α β ρ β ρ ρη = − − + − − + − −                (3) 

供应商利润函数 

( )( )1
R R R R
s w c a bpπ β ρ= − − +                                 (4) 

对 Rp 求一阶偏导并令其为零，化简得零售价反应函数： 

1*

2

R R
R a bw s bp

b
β ρ α+ + +

=                                  (5) 

对 Rρ 求一阶偏导并令其为零，化简得服务努力反应函数： 

( ) ( )* *
1 1 2*

R R
R

p w sβ αβ β
ρ

η

− − −
=                               (6) 

联立求解 *Rp 和 *Rρ ，将 *Rp 表达式代入 *Rρ 的方程，得到： 

( ) ( )1 1 2*
2

1

2

2

R
R

a bw s b bs

b

β α αβ β
ρ

η β

− + − −
=

−
                          (7) 

将 *Rρ 表达式代入 *Rp ，得到： 

( ) ( )2
1 1 1 2*

2
12

R R
R

a bw s b w s
p

b

η α β β αβ β

η β

+ + − − −
=

−
                       (8) 

供应商决策，将 *Rp 和 *Rρ 代入供应商利润函数 R
sπ ，对 Rw 求导并令其为零： 

( ) 2 2
1 2

2
1

2d
0

d 2

RR
s
R

b a bs b s b w b c
w b

η α β β η ηπ
η β

− + − +
= =

−
                      (9) 

解得均衡批发价 *Rw ，其闭合解形式为： 

( ) 1 2*

2
R a bc bs s

w
b

η α β β
η

+ − +
=                               (10) 

3.2. 代售模式模型(C 模型) 

在代售模式下，供应商决定零售价 Cp 并通过佣金率 Ck  ( 0 1k< < )与主播分享销售收入，并独立承
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担全部退货运费 s ，但因退货产生的订单仍要计算主播的收益。 
主播利润函数： 

( ) ( )2

1 2
C C C C C
r

Ck p a bp ηπ β ρ ρ= − + −                         (11) 

供应商利润函数： 

( ) ( ) ( ) ( )1 1 1 21C C C C C C C C
s

C Ck p a bp c a bp s a bpπ β ρ β ρ α β ρ β ρ = − − + − − + − − + −       (12) 

主播决策，给定供应商设定的零售价 Cp 和佣金比例 Ck ，主播优化服务努力水平 Cρ ，以最大化自身

利润。对 C
rπ 求关于 Cρ 的一阶偏导并令其为零，化简得服务努力反应函数： 

* 1
C C

C k p β
ρ

η
=                                   (13) 

供应商决策，将 *Cρ 代入供应商利润函数，供应商优化零售价 Cp 和佣金比例 Ck ，以最大化自身利润。

对 Cp 求一阶偏导并令其为零，对 Ck 求一阶偏导并令其为零，联立方程求解 *Cp 和 Ck ∗ ，得到均衡零售价

和佣金比例： 

( )
( )

2
1 2 1*

2 *
12 1 2

C
C

a c s s
p

b k
η α β β β

η β

+ + −
=

− −
                           (14) 

( )
( )( )

2 2
1 1 2 1*

2
1 2 12 2 2

C
a c s s

k
ab a b c s s b

β η α β β β

η η β α β β

 + + − =
 + − + + 

                    (15) 

3.3. 转售模式模型(RS 模型) 

在转售模式下，供应商与主播通过成本共担契约分配退货成本。设主播承担比例为φ  ( 0 1φ≤ ≤ )，供

应商承担比例为1 φ− 。供应链成员的利润函数调整如下： 
主播利润函数： 

( )( ) ( ) ( )1

2

1 2 2
RS RS RS RS RS RS RS RS
r p w a bp s a bpπ β ρ φ α β ρ β ρ ρη = − − + − − + − −         (16) 

供应商利润函数 

( )( ) ( ) ( )1 21 1RS RS RS RS RS RS RS
s w c a bp s a bpπ β ρ φ α β ρ β ρ = − − + − − − + −           (17) 

供应商决策，给定 RSw 和φ ，主播优化 RSp 和 RSρ ，对 RSp 求偏导，化简得零售价反应函数： 

* 1

2

RS RS
RS a bw s bp

b
β ρ φ α+ + +

=                              (18) 

对 RSρ 求偏导并令其为零，化简得服务努力反应函数： 

( ) ( )1 1 2*
RS RS

RS
p w sβ φ αβ β

ρ
η

− − −
=                           (19) 

联立方程求解 *RSp 和 *RSρ ，通过代数运算消元，最终解得： 

( ) ( )2
1 1 1 2*

2
12

RS RS
RS

a bw s b w s
p

b

η φ α β φβ αβ β

η β

+ + − − −
=

−
                   (20) 
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( ) ( )*
1 1 2*

2
1

2

2

RS
RS

a bw s b bs

b

β φ α φ αβ β
ρ

η β

− + − −
=

−
                    (21) 

供应商决策，将 *RSp 和 *RSρ 和代入供应商利润函数，对 RSw 求导并令其为零，通过链式法则展开并

整理，得到均衡批发价的闭合解： 

( ) ( )1 2* 2 1
2

RS a b c s b
w

b
η η φ β β ηα

η
+ + − −

=                       (22) 

3.4. 代售模式模型(CS 模型) 

在代售模式下，主播与供应商通过成本共担契约分配退货成本。设主播承担比例为φ  ( 0 1φ≤ ≤ )，供

应商承担比例为1 φ− 。供应链成员的利润函数调整如下： 
主播利润函数： 

( ) ( ) ( )2

1 21 2
CS CS CS CS CS CS C C C
r k p a bp s a bpηπ β ρ ρ φ α β ρ β ρ = − + − − − + −         (23) 

供应商利润函数： 

( ) ( ) ( )
( ) ( )

1 1

1 2

1

1

CS CS CS CS CS CS CS
s

C C C

k p a bp c a bp

s a bp

π β ρ β ρ

φ α β ρ β ρ

= − − + − − +

 − − − + − 
             (24) 

主播决策，给定供应商设定的零售价 CSp 和佣金比例 CSk ，主播优化服务努力水平 CSρ ，以最大化自

身利润。对 CS
rπ 求 CSρ 的一阶偏导并令其为零，化简得零售价反应函数： 

( )1 1 2*
CS CS

CS k p sβ φ αβ β
ρ

η
− −

=                          (25) 

供应商决策，将 CSρ 代入供应商利润函数，供应商优化零售价 CSp 和佣金比例 CSk ，以最大化自身利

润。对 CSp 求一阶偏导并令其为零，对 CSk 求一阶偏导并令其为零，联立方程求解 *CSp 和 CSk ∗ ，得到均衡

零售价和佣金比例： 

( )( ) ( )
( )

2
1 2 1*

2 *
1

1 1

2 1
CS

CS

a c s s
p

b k

η α φ β β β φ

η β

+ + − − −
=

− −
                   (26) 

( )( ) ( )
( )( )( ) ( )

2 2
1 1 2 1*

2
1 2 1

1 1

2 2 1 2 1
CS

a c s s
k

ab a b c s s b

β η α φ β β β φ

η η β α φ β β φ

 + + − − − =
 + − + − + − 

            (27) 

4. 数值检验 

4.1. 参数赋值 

本文参数赋值综合参考行业实证数据、既有文献及权威研究报告[11]的标定方法，确保数值合理性与

模型泛化能力，并利用 MATLAB 软件进行数值仿真。价格敏感系数采纳彭良军等对快消品弹性的中值标

定[12]；生产成本和退货成本参照梁喜等的服装类成本结构[7]；服务努力成本系数基于熊浩等的主播服

务成本占比[13]；佣金率采用抖音/淘宝直播主流区间[5]。 
综合上述内容对关键参数进行赋值： 100a = ， 2b = ， 10c = ， 6s = ， 0.5α = ， 1 0.5β = ， 2 0.2β = ，

1η = ， 0.5φ =  [13]。在此基础上进行分析，模型能够更准确地反映直播电商供应链中退货成本共担策略
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的影响，为相关决策提供有力支持。 

4.2. 价格敏感系数对供应链利润的影响分析 

 
Figure 2. The impact of price sensitivity coefficient on profit 
图 2. 价格敏感系数对利润的影响 

 
图 2 表明四种模式下供应商利润都随价格敏感性增强而下降。CS 模式供应商利润下降最缓且最高，

因成本共担与服务激励稳定需求；C 模型供应商独自承担退货压力，利润下降明显；R 与 RS 模式中主播

主导定价，供应商利润下滑严重。当价格敏感性超过一定阈值，C 模型供应商利润可能超过转售模式。

所有模式下主播利润随价格敏感性上升而下降，R 模型下降最剧。转售模式中主播面临定价、服务和退

货压力，利润空间被压缩；RS 模型虽有共担机制，但服务激励不足；C 模型主播利润受需求量影响下滑；

CS 模型下主播承担部分退货，高成本与服务激励错配致利润可能为负。图 6 综合分析显示四种模式总利

润均随价格敏感性上升而显著下降。CS 模式因协调机制始终维持最高总利润；R 与 RS 模型初期利润略

高，但后期下降快；C 模型缺乏服务激励，利润下降明显。模式排序在高敏感区间为 CS > R > RS > C。 
价格需求敏感性上升对供应链各参与方构成挑战。转售模式中主播风险高，利润损失快；代售模式

供应商主导价格，系统稳定性强。引入退货成本共担与服务激励机制(如 CS 模型)，能有效提升系统协同

与抗风险能力。 
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4.3. 服务努力敏感系数对供应链利润的影响分析 

 
Figure 3. The impact of service effort sensitivity coefficient on profits 
图 3. 服务努力敏感系数对利润的影响 

 
图 3 表明服务需求敏感性低时，CS 模式供应商利润较高，因转嫁部分退货成本给主播；但随着服务

价值上升，主播推动需求增加，R 和 RS 模式供应商利润快速提升，在某一阈值后超越 C 和 CS 模式。利

润排序从 CS > C > RS > R 变为 RS > R > C > CS，显示服务响应机制的重要性逐渐超过成本共担机制。

低服务需求敏感性时，R 和 RS 模型主播利润高于 C 和 CS 模型，因此主播拥有服务与定价权；高敏感性

时，C 模型主播利润快速增长并超过 R 和 RS 模型。模式排序从 R > RS > C > CS 变为 C > R > RS > CS，
凸显佣金机制在高服务价值时对主播利润的显著放大作用。所有模式下供应链总利润都随服务需求敏感

性提高而持续上升，CS 模式始终居首，表明其协作效应最强。C、RS 与 R 模型利润也增长，但协调性不

足。排序保持 CS > C > RS > R。 
服务需求敏感系数提升推动零售价和服务努力水平提高，重塑了供应商与主播的利润格局。服务响

应与模式机制交互作用复杂，高敏感性市场中，激励机制设计、责任分配与收益模式共同决定供应链参

与方行为与系统绩效。 
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4.4. 服务努力成本系数对供应链利润的影响分析 

 
Figure 4. Impact of service effort cost coefficient on profit 
图 4. 服务努力成本系数对利润的影响 

 
图 4 表明随着服务努力成本系数上升，转售模式(R 与 RS)供应商利润快速下滑，因主播服务努力下

降导致需求萎缩和退货增加；代售模式中，主播服务意愿本就较弱，成本变化影响有限，供应商利润变

化较缓；CS 模型借助共担机制缓解冲击，供应商利润下降幅度最小且水平最高。综合利润排序为 CS > 
C > RS > R，显示代售模式尤其引入共担机制后，对供应商利润保护能力更强。各模式主播利润随服务努

力成本系数上升而下降。R 和 RS 模式中，主播拥有服务与定价权，可通过价格调节缓解收益下滑，利润

下降较缓且水平较高；C 模式主播依赖佣金，服务下降导致收益降低；CS 模式主播面临退货成本与服务

成本双重压力，利润快速下降，高成本时甚至亏损。主播利润排序始终为 R > RS > C > CS，体现主播收

益对成本变化的承压能力与定价权及成本责任匹配有关。服务成本上升时，四种模式总利润均下降，CS
模型总利润始终领先，显示其协同优势；R 与 RS 模型因服务下降和需求波动，收益大幅下滑；C 模型因

服务激励不足且供应商承担主成本，总利润显著下降。总利润排序为 CS > R > RS > C，证明共担机制在

高服务成本时对系统收益支撑能力强。 
服务努力成本系数上升对供应链各方均产生负面影响，不同模式损益差异显著。CS 模型在退货共担

与服务激励协调上表现出色，系统鲁棒性最强；而缺乏定价权和成本匹配机制的模式在高成本下易亏损。
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合理设计激励契约和责任分配机制，有助于维持供应链稳健性与可持续收益。 

4.5. 退货成本共担比例对供应链利润的影响分析 

 
Figure 5. Impact of return cost sharing ratio on profit 
图 5. 退货成本共担比例对利润的影响 

 
图 5 表明在代售模式中供应商利润随共担比例上升而稳步增加，因供应商掌控定价与服务激励，能

有效转移退货风险。在转售模式中，供应商利润呈“先升后降”趋势，存在最优共担比例使利润最大化。

在转售模式下主播利润随共担比例上升缓慢增长；而在代售模式下，主播利润随共担比例上升快速下降，

高共担时甚至亏损。这凸显了共担机制需平衡主播激励与约束。两种模式的供应链总利润均随共担比例

上升而显著增加，尤其 CS 模式表现最佳。当共担比例变化导致一方利润下降但总利润上升时，引入利润

分享机制可协调利益分配，实现共赢。 
退货成本共担比例影响各方利润和服务意愿，改变系统绩效。代售模式中适度提高供应商责任利于

系统效率；转售模式存在最优比例平衡收益。合理的利润分享设计能推动供应链协调运行。 

5. 结论 

本文构建四种模型，探讨直播电商退货成本共担机制对销售策略的影响，得出以下结论： 
(1) 无退货成本共担时，转售模式下主播独担退货成本，提价和服务努力降退货但压低需求；代售模

式下供应商独担成本，主播服务不足导致高退货量，冲击供应链利润。传统模式中成员激励错配阻碍协

同效率提升。(2) 引入退货成本共担契约后，转售模式下主播部分转移退货责任给供应商，风险降低且定

价灵活，服务激励保留，推动销售和利润增长；代售模式下，共担机制激发主播服务积极性，供应商定
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价稳健。仿真显示，主播全担退货成本时系统利润最高，但需配套激励机制保障合作稳定。(3) 退货成本

共担契约对两种模式均有显著作用，协调效果受市场参数影响。转售模式在服务响应性强时优势突出，

代售模式在服务和退货敏感性高时效率更优。数值模拟表明，共担比例倾向于主播承担利于供应链利润，

但需激励机制维持合作。研究结论为供应商和主播销售模式选择提供指导，未来可拓展至竞争环境与不

确定需求场景。 
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