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摘  要 

由于大数据的发展，电商平台通常掌握不确定环境中实际的需求信息，而平台在什么条件下会分享给合

作者？对此，本文同时考虑不确定需求与服务质量的影响，构建了转售模式和代理模式下的博弈模型，

分析不同销售模式下电商平台的信息分享策略。研究发现：(1) 不确定需求和服务质量成本系数是影响

电商平台信息分享策略的关键因素。(2) 转售模式：电商平台仅在需求、服务成本较小的情况下分享需

求信息。代理模型：电商平台在需求适中且服务成本较小，或需求大，或需求低且服务成本高时分享需

求信息。(3) 转售模式下分享信息无法实现共赢，而代理模式下则相反。 
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Abstract 
With the development of big data, e-commerce platforms typically possess actual demand infor-
mation in uncertain environments, and under what conditions will the platform share this infor-
mation with its partners? In this paper, we consider the impact of uncertain demand and service 
quality, and construct game models under the resale model and agency model to analyze the infor-
mation sharing strategies of e-commerce platforms under different sales models. The study finds 
that: (1) The coefficients of uncertain demand and service quality costs are key factors affecting the 
information sharing strategies of e-commerce platforms. (2) Resale Model: The e-commerce plat-
form shares demand information only when the demand and service costs are relatively low. 
Agency Model: The e-commerce platform shares demand information when the demand is moder-
ate and service costs are low, or when the demand is high, or when the demand is low and service 
costs are high. (3) Under the resale model, sharing information does not achieve a win-win situation, 
whereas under the agency model, it does. 
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1. 引言 

在当今快速变化的市场环境中，需求不确定已成为供应链管理中的一个重要问题。这种现象通常由

多种因素引起，包括自然灾害、政治动荡、经济波动，甚至是全球性的大流行病，如 COVID-19 疫情。

这些事件不仅导致供应链的复杂性增加，还可能导致决策失误，从而给企业带来巨大的经济损失。例如，

2014 年西非的埃博拉疫情不仅对当地经济造成了冲击，还对全球航空业和旅游业产生了连锁反应，导致

需求急剧下降。而近期的 COVID-19 大流行更是对全球供应链造成了前所未有的影响，从封锁措施导致

的工厂停工，到全球运输网络的中断，再到消费者行为的急剧变化，这些都使得需求预测变得异常困难，

进而对企业的运营决策产生了深远的影响[1]。 
在这样的背景下，电商供应链作为一种新兴的商业模式，其运营效率和响应速度受到了严峻考验。电

商供应链主要有两种销售模式：一种是代理模式，即制造商通过电商平台直接销售给消费者；另一种是转

售模式，即供应商将产品批发给电商平台，由平台负责最终的销售。在需求中断的情况下，平台的信息共

享能力显得尤为重要，这不仅是因为电商平台作为直接面向消费者的销售渠道，能够实时捕捉和分析消费

者行为和市场动态，而且现代信息技术的发展，如大数据分析、云计算和物联网(IoT)，使得平台能够更加

精准地预测和响应市场需求的变化[2]。这些技术的应用使得平台能够收集和处理大量的交易数据和用户反

馈，从而获得对市场需求的深入洞察。此外，电商平台通常拥有专业的数据分析团队和先进的算法模型，

能够对这些数据进行实时分析，提取有价值的信息，为供应链中的供应商提供关键的市场需求信息。因此，

平台拥有的需求信息准确性高，这对于应对需求中断和支持供应商做出更准确的决策至关重要。 
销售服务的提供是电商供应链中的一个关键因素。随着消费者对购物体验的要求越来越高，服务质

量已成为影响消费者购买决策的重要因素[3]。平台和供应商都有机会提供不同程度的服务质量，从而影
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响消费者的需求和满意度。在需求不确定的背景下，销售服务的提供不仅能够增强消费者的忠诚度，还

能够作为一种风险缓解策略，减轻需求波动带来的影响。 
基于此，本文考虑市场需求同时受销售服务质量与价格影响，在两级电商供应链中分别探讨转售模

式和代理模式下平台的需求信息共享策略。本文研究的主要问题分为以下几点：(1) 平台在什么条件下才

会将信息分享给供应商？(2) 在需求不确定的情况下平台和供应商通过信息共享达到双赢的条件是什么？

(3) 不同的销售模式下平台和供应商通过信息分享策略达到双赢的条件有什么区别？本文的创新点体现

在以下：第一，在不确定需求的背景下探究不同销售模式中平台的信息分享策略。第二，考虑了销售服

务因素对平台信息分享的影响。 

2. 文献综述 

与本文相关的研究主要是需求信息分享的相关研究和销售服务质量的相关研究。 

2.1. 需求信息分享的相关研究 

石蕊等研究了特质共情和信息来源对突发自然灾害事件信息分享行为决策的影响及其神经机制[4]。
张宗明等探讨了品牌商是否与合同制造商分享需求信息对其再制造产品销售模式的影响[5]。谭春桥等分

析了需求不确定下供应商溯源投入与渠道选择策略以及零售商信息分享策略之间的影响[6]。以上学者都

在批发模式的条件下研究了需求信息分享策略，并未探究电商供应链中不同销售模式下的信息分享策略，

比如还有代理销售模式下的信息分享。徐明月研究了电商平台在信息泄露和投资成本影响下的信息共享

策略及其对双渠道供应链销售模式选择的影响[7]。石纯来等探讨了参考价格效应对双渠道供应链中零售

商信息分享策略的影响，发现分享信息会增加制造商利润[8]。王文宾和张梦分析了零售商公平偏好和信

息分享策略对供应链决策的影响，指出信息分享补偿机制可促使零售商分享预测信息[9]。以上学者分别

都考虑了不同因素如参考价格效应、公平偏好、投资成本等因素对信息分享策略的影响，较少学者在信

息分享的研究中考虑到产品销售服务质量因素产生的影响，本文不仅考虑了价格因素还考虑了销售服务

质量对需求信息分享策略的影响，探究最优分享策略。 

2.2. 销售服务质量的相关研究 

产品销售服务是指企业在销售产品的过程中，为了提高产品价值、满足客户需求、增强市场竞争力

而提供的一系列增值服务，是企业与客户互动的重要环节，对企业的长期发展和市场表现具有重要影响。

彭永涛等构建了制造业服务化背景下的产品服务供应链网络均衡模型，分析了双渠道交易对市场均衡的

影响[10]。王丹丹等研究了数字化转型如何通过产品与服务创新促进企业价值创造，并探讨了不同企业特

征下的影响差异[11]。王锦霄等建立了公共数据产品与服务的两级定价模型，并提出了基于成本溢价的价

值评估定价方法[12]。胡劲松等基于消费者效用理论，研究了电商供应链中产品质量和服务策略的优化

[13]。以上学者研究了如何进行服务创新以及考虑服务质量因素的最优定价策略等，且研究领域都集中在

传统供应链，较少涉及电商供应链。方德斌和盛嘉良研究了制造商在电商平台服务成本差异下的线上销

售模式选择及其对双方共赢条件的影响[14]。王玉燕等探讨了三级电商供应链中产品质量和销售服务对

各节点利润的影响，并提出了新的协调机制[15]。武冬莲探讨了强外溢性网络环境下生鲜电商产品服务融

合模式的创新，并提出了相应的管理建议[16]。以上学者研究了电商供应链背景下产品服务质量因素对企

业利润的影响，但并未考虑到不确定需求因素的影响，实际上需求不仅受到价格和服务质量的影响，还

会受到不确定环境的影响，本文在不确定需求的背景下考虑服务质量因素，探究电商供应链不同销售模

式下需求信息分享策略。 
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3. 问题描述与基本假设 

本文考虑由一个电商平台与一个供应商组成的供应链系统，分别在转售和代理两种模式下构建电商

平台为领导者，供应商为跟随者的斯塔克尔伯格博弈模型，分别探究平台的信息分享策略。博弈顺序为：

转售模型下，电商平台首先决定是否分享已知的实际需求信息，然后供应商决定批发价格，最后电商平

台决定产品的销售价格以及销售服务质量；代理模型下，电商平台首先决定是否分享已知的实际需求信

息，然后供应商决定产品销售价格和销售服务质量。 
本文的假设如下： 
(1) 假设市场需求是关于价格和销售服务质量的线性函数 –d a bp qθ γ′= + + 。其中，a 表示市场潜在

需求的确定部分，θ 表示不确定需求且服从期望为 0 方差为 2σ 的正态分布，b 表示消费者对价格的敏感

度， γ 代表消费者对服务质量的敏感度。 
(2) 假设销售服务成本为 21 2mq ，其中 m 是服务质量成本系数，m 越大表明同一服务质量的产品要

付出的成本越高。 
(3) 假设电商平台通过大数据分析得到的不确定需求θ ′的实际值是θ ，供应商只了解θ ′的分布。当

平台不与供应商分享需求信息时，供应商将使用不确定需求的期望值计算。 
(4) 假设代理模式下，平台向供应商收取销售额一定比例 r 的佣金。代理模式下，供应商直接面向消

费者销售产品，平台充当第三方交易场所。 
(5) 假设电商平台和供应商都是风险中性的，两者都追求各自的利益最大化。 
本文中，下标 i r= ，a 分别表示转售模式和代理模式， j p= ，s 分别代表平台和供应商；上标 S，NS

分别代表信息分享和信息不分享，*代表最优解。 

4. 转售模式下的信息分享策略 

在转售模式下，电商平台向供应商采购产品，然后平台负责销售。决策过程为：第一阶段，平台决

定是否向供应商分享获取的需求信息，第二阶段，供应商决定产品的批发价格；第三阶段，平台决定产

品的销售价格，销售服务质量。 

4.1. 无信息分享 

平台可以通过大数据分析获取实际的需求信息，但供应商只了解需求的分布情况，此时平台不与供

应商进行信息分享，两者的利润函数分别如下： 

 ( ) ( ) ( ) ( ) ( )( )NS NS NS NS NS
rs r r r rc a E bE pw w E qθπ γ− + − +=  (1) 

 ( ) ( )( ) ( )2
, 1

2
NS NS NS NS NS NS NS NS
rp r r r r r r rqw ap q p qb mpθ γπ − + −= − +  (2) 

通过逆向归纳法求解得出在平台和供应商的最优决策和最优利润，具体如下所示： 

 *

2
NS
r

a bcw
b
+

= , 
( ) ( )

( )*

2

2
*

2

1
22 2

2 4 2
NS NS
r r

a bc
am a bc m m a bcbp q

bm bm

γ
θ γ θ

γ γ

+
+ + − + − +

= =
− −

，  

 
( ) ( )2 2

* *
2 2

2
,

8 4 16 8
NS NS
rs rp

a bc m m a bc
bm bm

θ
π π

γ γ
− − +

= =
− −

 

4.2. 信息分享 

此情形下平台决定将掌握的实际需求信息分享给供应商，双方都得到真实的需求信息。此时平台和
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供应商的利润函数如下： 

 ( ) ( )( ) ( )21,
2

S S S S S S S S
rp r r r r r r rp w a bp q m qp q θ γπ − + − + −=  (3) 

 ( ) ( )( )S S S S S
rs r r r rw w c a bp qπ θ γ= − + − +  (4) 

通过逆向归纳法求解得到的最优决策与最优利润： 

 

( )
( )

* *
2

,
2 2 2

S S
r r

a bca bcw q
b bm

γ θθ
γ

− + ++ +
= =

− +
 

 

( ) ( )2

*
2

1
2 2

2
S
r

a bc
am m m a bc

bp
bm

γ θ
θ θ

γ

+ +
+ + + + −

=
−  

 

( )2
*

28 4
S
rs

m a bc
bm

θ
π

γ
− +

=
−  

 
( ) ( ) ( )( ) ( )

( )

2 2 2 2

*

2

22

2 2 2 2 5

8 2
S
rp

m a bc bm a bc bm bm

bm

γ γ θ γ θ
π

γ

 − − + − − + − =
− +

 

5. 代理模式下的信息分享策略 

在代理模式下，供应商直接面向消费者销售产品，电商平台只充当第三方交易场所，平台向供应商

收取销售额一定比例的佣金，与转售模式下平台提供销售服务不同，此时销售服务由供应商提供。决策

顺序为：第一阶段，平台决定是否向供应商分享获取的需求信息，第二阶段，供应商决定产品的销售价

格，销售服务质量。 

5.1. 无信息分享 

平台可以提前获取实际需求信息，即不确定需求的实际值，供应商只了解需求的分布情况，两者的

利润如下： 

 ( ) ( ) ( ) ( ) ( )( ) ( )211,
2

NS NS NS NS NS NS NS
as a a a a a ar E p cp q a bE p E q mE qθ γπ  =  − − + − + −  (5) 

 ( )NS NS NS
ap a ar a bp qπ θ γ= + − +  (6) 

根据逆向归纳法可得最优决策和最优利润： 

 
( ) ( )

( ) ( )
( )
( )

2
* *

22

11 1
,

2 11 2 1
NS NS
a a

bc a rbcm am r c r
p q

bm rr bm r

γγ
γγ

+ − + − + − + − − +  = = −
+ − + − + + − + 

 

 
( )

( ) ( )

2

2
* 1

2 1 2 1
NS
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m bc a r

r bm r γ
π

+ − +  −=
 − + + − + 

 

 
( ) ( ) ( ) ( ) ( ){ }

( ) ( )

2 2
*

2 22

1 1 1 1 2 1

2 11
NS
ap

bcm am r c r bm bc a r r bm r

bm r

r

r

γ γ θ

γ
π

   − + − + − − + + − + + − + + − +     

 + − +
=

− +
 

5.2. 信息分享 

平台决定将不确定需求的实际值分享给供应商，平台和供应商都知道实际的需求情况，此时两者的
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利润函数如下： 

 ( ) ( ) ( ) ( )2
, 11

2
S S S S S S S
as a a a a a ar p c a bp q m qp qπ θ γ =  − − + − + −  (7) 

 ( )S
ap

S S
a ar a bp qπ θ γ= + − +  (8) 

根据逆向归纳法可得： 

 
( ) ( )( )

( ) ( )

2
*

2

1 1

1 2 1
S
a

bcm am r r c m
p

r bm r

γ θ

γ

− + − + − − + −
=

 − + + − + 
, 

( ) ( )
( )

*
2

1 1
2 1

S
a

bc a r r
q

bm r
γ θ

γ

+ − + + − +  = −
+ − +

 

 
( ) ( )
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2
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1 1
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S
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m bc a r r

r bm r

θ
π

γ

+ − + + − +  = −
 − + + − + 

 

 
( ) ( ) ( ) ( )( )
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命题 1： d 0
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最优销售价格和最优服务质量以及最优利润随着服务质量成本系数的增加而下降。随着服务质量成

本系数的增加，相同的服务承担的成本越大，平台或供应商倾向于减小服务质量，偏好高质量服务的消

费者就会减少消费，需求减少促使价格的降低。由于成本的增加，价格降低和需求的减少，供应商和平

台的利润也因此减小。 

命题 2： d 0
d

p
γ
> ，

d 0
d

q
γ
> ，

d
0

d
sπ
γ

> ，
d

0
d

pπ
γ

>  

最优销售价格和最优服务质量以及最优利润随着消费者对服务质量的敏感度增加而上升。随着消费

者对服务质量的敏感度上升，消费者越偏好服务质量高的产品，平台或供应商就会倾向于提高服务的质

量来吸引消费者，服务成本也因此增大，供应商则会提供批发价格或者销售价格，平台也会提高销售价

格。由于需求和价格的提高，供应商和平台的利润也因此增加。 

命题 3：转售模式下，当 ( )2 2 3 0bc a θ− < < 且
( )
( )

2 2 2
2 2 2 3

a bc
m

b a bc
γ θ

θ
− + +

<
− + −

时，平台会向供应商分享需求

信息。 
由命题 3 可知，在转售模式下，不确定需求和销售服务质量成本系数是影响电商平台是否分享信息

的两个关键因素。当不确定需求较小且销售服务质量成本系数也较小时，平台分享信息会提升自身利润。

这是因为，由于实际需求的减小，供应商为了刺激平台采购选择降低批发价格，对于平台来说采购成本

得以减少，并且由于此时销售服务质量成本系数较低，这表明平台维持或者提升销售服务质量时所需要

投入的成本显著减少。在成本效益的促使下，平台会更倾向于增加对服务质量的投资，这种投资不仅能

提升消费者体验，还能扩大市场份额。因此在此条件下平台分享信息可以提高自身的利润。 
命题 4：转售模式下，当 0θ > 时，平台分享信息对供应商来说更有利，否则反而会损失供应商的

利润。 
平台分享信息不一定会增加供应商的利润，这取决于不确定需求的大小。当不确定性需求大于 0 时，

平台分享信息才会对供应商更有利。这是因为当实际需求大于 0 时，供应商会根据高需求的环境提供批

发价格，收益也因此增加。 
由命题 3 和命题 4 可以得到转售模式下平台分享策略对自身和供应商的影响，如图 1 所示： 
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注：X，Y = {赢，损}，赢/损表示盈亏情况，X，Y 分别表示电商平台和供应商。 

Figure 1. The impact of e-commerce platform information sharing strategies under the resale model on both parties of the 
supply chain 
图 1. 转售模型下电商平台信息分享策略对供应链双方的影响 

 
由图 1 可知，电商平台不同的信息分享策略会对自身和供应商的利润产生不同的影响。具体如下：

当电商平台分享需求信息时，若不确定需求的实际值较小且销售服务质量成本系数较小即区域 1，电商

平台分享信息策略有利于提高自身的利润但会损失供应商的利润，无法实现共赢的局面。当电商平台不

分享需求信息时，若不确定需求的实际值较大即区域 2，3，电商平台不分享信息有利于自身但会损害供

应商。当电商平台不分享需求信息时，若不确定需求的实际值较小且销售服务质量成本系数较大即区域

4，电商平台的不分享策不仅有利于自身还有利于供应商，达到双赢的局面。 

命题 5：代理模式下，当(1) 20
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−

或(3) 0θ < 且 m M> 时，平台向制

造商分享信息对于平台是有利的，因此平台会愿意与制造商分享信息。其中， 
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由命题 5 可知，与转售模式相比，代理模型下平台是否分享需求信息受到不确定需求和销售服务质

量系数的影响。当不确定需求的实际值大小适中且服务成本较小时，平台分享信息可以提升自身利润。

因为此时平台分享信息促使供应商倾向于增加服务质量，由于服务成本的增加，供应商会提高销售价格

获得更多的利润，平台与供应商此时是合作关系也因此获得更多的利润。当实际的需求很高时，平台分

享信息会增加其利润。当实际需求小于 0 且销售服务成本系数较大时，平台分享信息促使供应商降低服

务质量以节约成本，以薄利多销的低价策略来吸引消费者，平台获得的收益也因此上升。 
命题 6：在代理模式下，当 0θ > 时，平台分享信息对供应商有利，反之，信息的分享反而会损害供

应商的利益。 
当不确定需求的实际值大于 0 时，平台分享信息促使供应商提高服务质量，因此吸引更多的消费者，

从而提高销售价格，利润也因此提高。 
由命题 5 和命题 6 可以得到代理模式下平台分享策略对自身和供应商的影响，如图 2 所示： 
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Figure 2. The impact of e-commerce platform information sharing strategies under the agency model on both parties of the 
supply chain 
图 2. 代理模式下电商平台信息分享策略对供应链双方的影响 

 
由图 2 可知，电商平台不同的信息分享策略会对自身和供应商的利润产生不同的影响。当电商平台

分享需求信息时，如果不确定需求的实际值适中且销售服务质量成本系数较小，即区域 4，电商平台分享

需求信息会带来双赢的局面。当电商平台实行不分享需求信息的策略时，若不确定需求的实际值较低且

销售服务质量成本系数也较小即区域 1，电商平台不分享信息策略反而能够使双方的利益增加形成双赢

局面。 

6. 算例仿真 

为了更好的分析不同销售模式下电商平台分享信息策略的条件，本文通过算例仿真进一步验证之前

命题中的结果。根据以往相关文献的研究，假设 a = 10，b = 1，c = 1，γ = 0.7。 
 

 
Figure 3. Under the resale model, the impact of uncertain demand and sales service quality cost coefficients on the platform’s optimal 
profit under different sharing strategies 
图 3. 转售模式下不确定需求和销售服务质量成本系数对不同分享策略下平台最优利润的影响 
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根据图 3 可以看出，销售服务质量成本系数对平台最优利润有显著的负面影响，这是很好理解的。

其次，当不确定需求减小时，相同服务质量成本系数下平台的最优利润也会减小，由于需求的减少利润

也因此减少。另外，从图中可以发现，当不确定需求较小时，分享策略下平台的利润仅在销售服务质量

成本系数小于一定值时才会大于不分享策略下平台的利润，由此可以验证命题 3，在转售模式下，不确定

需求和销售服务质量成本系数是影响电商平台是否分享信息的两个关键因素，当不确定需求、销售服务

质量成本系数较小时，平台分享信息会提升自身利润。 
 

 
Figure 4. Under the agent model, the impact of uncertain demand and sales service quality cost coefficients on the platform’s optimal 
profit under different sharing strategies 
图 4. 代理模式下不确定需求和销售服务质量成本系数对不同分享策略下平台最优利润的影响 

 
由图 4 可知，代理模式下，销售服务质量成本系数和不确定需求依然是影响平台利润的两个关键因

素，随着服务质量成本系数的增加以及不确定需求的减小，平台利润也随之减小。由图 4(a)，图 4(b)可
见，当不确定需求较小时，即 θ = −1，−2 的条件下，当销售服务质量成本系数大于一定值时，分享策略
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下平台的利润才会大于不分享策略下平台的利润；由图 4(c)，图 4(d)可知，与不确定需求较小时相反，当

不确定需求较大时，即 θ = 1，2 的条件下，当销售服务质量成本系数小于一定值时，分享策略下平台的

利润才会大于不分享策略下平台的利润，由此也验证了命题 5 的部分结论。当不确定需求的实际值大小

适中且服务成本较小时，此时平台分享信息促使供应商倾向于增加服务质量，由于服务成本的增加，供

应商会提高销售价格获得更多的利润，平台与供应商此时是合作关系也因此获得更多的利润。当实际需

求较小且销售服务成本系数较大时，平台分享信息促使供应商降低服务质量以节约成本，以薄利多销的

低价策略来吸引消费者，平台获得的收益也因此上升。 

7. 结论 

本文通过在不同销售模式下构建平台为主导者，供应商为跟随者的博弈模型，探究服务质量和价格

等因素对平台分享信息决策的影响。主要结论如下：(1) 不论在转售模式还是代理模式下，不确定需求的

实际值和服务质量成本系数均是影响平台是否分享信息的两个关键因素。(2) 转售模式下，电商平台在实

际需求较小且销售服务质量成本系数也较小的条件下才会与供应商分享需求信息；代理模式下，当需求

适中且销售服务质量成本系数较小或者需求很大或者需求较低且销售服务质量成本系数较大时，电商平

台才会与供应商分享需求信息。(3) 转售模式下，平台共享策略并不能使双方达到共赢，而代理模式下相

反，平台可以通过共享信息策略达成双方共赢局面。 
本文具有一定的管理启示。首先，不确定需求和服务质量成本系数是影响电商平台信息分享策略的

关键因素。管理者需要识别这些因素，并根据这些因素的变化调整信息分享策略。其次，不同的销售模

式(转售模式和代理模式)下，信息分享策略的效果不同。管理者应根据具体的业务模式和市场环境，选择

最合适的信息分享策略。最后，随着消费者对购物体验的要求提高，服务质量已成为影响消费者购买决

策的重要因素。电商平台和供应商应重视服务质量的提供，并将其作为增强消费者忠诚度和减轻需求波

动影响的风险缓解策略。 
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