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考虑渠道入侵与售前服务质量影响销量的软件竞争与服务
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摘要:本文结合软件及服务的特征ꎬ分别构建开发商与服务商的“授权”与“授权＋直销”合作模型ꎬ分析了开发商的渠道入侵

策略ꎬ以及渠道入侵对供应链成员利润与供应链系统利润的影响ꎮ 研究表明:(１)在“授权”模式下ꎬ开发商的决策不会影响服

务商的软件销售定价决策ꎻ在“授权＋直销”模式下ꎬ开发商的决策会影响服务商的软件销售定价决策与售前服务质量决策ꎮ
(２)渠道入侵会造成开发商自身的软件销售 / 授权利润下降ꎬ但是可提高开发商的延保服务销售利润ꎮ (３)当开发商占据的市

场规模较小时ꎬ渠道入侵可提高服务商的利润ꎻ然而ꎬ当开发商占据的市场规模较大ꎬ且双方开展低强度的软件竞争时ꎬ渠道

入侵会降低服务商的利润ꎮ 此外ꎬ当开发商占据的市场规模较大ꎬ双方开展高强度的软件竞争ꎬ且开发商拥有(失去)低成本

优势时ꎬ渠道入侵可降低(提高)服务商的利润ꎮ (４)当开发商占据的市场规模较小时ꎬ渠道入侵可提高供应链系统利润ꎬ也可

降低系统利润ꎮ 当开发商占据的市场规模较大时ꎬ渠道入侵总是会降低供应链系统利润ꎮ
关键词:渠道入侵ꎻＩＴ 供应链ꎻ服务决策ꎻ软件竞争
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０　 引言

当前很多国家和地区正在推进互联网、大数据、人工智能与制造业、农业、服务业的融合发展[１￣３]ꎬ同时

推进制造业、农业、服务业向数字化、网络化、智能化发展[４￣６]ꎬ企业进行信息化建设是实现产业融合发展以

及实现向数字化、网络化、智能化发展的基础ꎮ 企业在信息化建设过程中ꎬ需要由开发商与服务商合作提供

软件以及相关的咨询、需求分析、安装测试、维护、升级等服务ꎮ 例如ꎬ２００５年软件巨头 ＳＡＰ 开始在中国寻找

代理商与合作伙伴ꎬ确定要与埃森哲、毕博、德勤、凯捷、上海达策等咨询服务公司建立长期合作的战略目标ꎬ
并在中国市场实施以咨询公司助销为主的营销策略ꎮ 截至到 ２０１８ 年 ６ 月ꎬＳＡＰ 在中国已有 １３４ 家合作机

构ꎬ其中上海达策从 ２００５年成立以来一直与 ＳＡＰ 保持合作ꎬ并专注 ＳＡＰ 的 ＥＲＰ 软件销售和提供咨询服务ꎬ
已成为为国内成长型企业提供专业解决方案的领头羊[７]ꎮ

在开发商与服务商的合作过程中ꎬ由服务商向客户提供咨询、需求分析等售前服务ꎬ并向客户销售软件

产品ꎮ 同时ꎬ开发商也可以直接向客户销售软件ꎮ 因此ꎬ开发商与服务商可能存在软件竞争ꎬ即可能存在开

发商的渠道入侵行为ꎮ 在本文研究的 ＩＴ 供应链中ꎬ考虑开发商与服务商同时向客户销售软件ꎬ即双方存在

软件竞争ꎻ服务商向客户提供的售前服务不仅会影响软件销量ꎬ还会影响延保服务销量ꎻ考虑到软件及服务

的技术依赖性较强ꎬ因而客户只能向开发商购买延保服务ꎮ ＩＴ 供应链成员在售前阶段存在服务合作ꎬ在销

售阶段存在软件竞争以及在售后阶段存在服务合作ꎮ
与本文相关的研究主要集中在 ＩＴ 供应链管理ꎬ渠道入侵或供应链竞争两个方面ꎮ 在 ＩＴ 供应链管理方

面ꎬ现有研究主要集中在 ＩＴ 外包合同设计、用户对 ＩＴ 服务商的选择、ＩＴ 外包合同绩效评价、软件与服务定

价、服务质量决策等方面ꎮ 如ꎬＤｅｂａｂｒａｔｅ 等[８]比较了传统的固定转移支付合同与时间材料合同绩效ꎬ设计了

基于软件质量与收益共享的 ＩＴ 外包合同ꎮ Ｙｉｌｉ 等[９]针对用户通过在线平台选择软件服务商时ꎬ分析了服务

商的地域文化与声誉ꎬ探讨了用户对服务商的选择策略的影响ꎮ Ｊａｉｎ 等[１０]针对由 ２ 个竞争性的软件服务商

与用户构成的 ＩＴ 供应链ꎬ研究了软件服务商的业务学习能力和服务流程改进ꎬ对用户的外包策略(对软件

服务商的选择)与服务商流程改进投资的影响ꎮ Ｄｅｅｐａ 等[１１]研究了用户与软件服务商的 ＩＴ 外包合同选择ꎬ
并设计了软件服务商与用户之间的协调与服务定价机制ꎮ 张旭梅等[１２]针对软件服务供应链中 ＥＲＰ 厂商对

ＡＰＰ 厂商的技术能力信息不对称问题ꎬ研究了 ＥＲＰ 厂商与 ＡＰＰ 厂商在软件开发阶段的努力投入决策以及

在服务阶段的服务投入决策ꎬ设计了基于信息更新的两阶段合作契约ꎮ 任廷海等[１３￣１５]针对用户对软件质量

与交付期存在特定要求ꎬ针对软件开发过程中用户的需求变更问题ꎬ分析了 ＥＲＰ 厂商与 ＡＰＰ 厂商的软件交

付策略ꎬ比较了分散决策与集中决策下的供应链绩效ꎬ设计了基于提前交付奖励与双向成本分担的协调机

制ꎮ Ｒｅｎ 等[１６]考虑由开发商与服务商、用户构成的软件服务供应链ꎬ分别研究了开发商与服务商的公平关

切对供应链绩效的影响ꎮ 上述文献主要研究软件开发或实施过程中的软件开发合同设计或服务外包合同设

计、外包合同绩效测评价ꎬ软件服务供应链成员的技术与服务投入决策与协调问题ꎬ以及软件服务供应链成

员对利益分配的公平关切问题ꎬ尚未发现有文献针对开发商与服务商在软件销售及服务过程中的供应链入

侵或供应链竞争方面的问题展开研究ꎬ现有文献主要针对一般的产品或服务供应链ꎬ研究单条供应链中的供

应商或制造商的渠道入侵问题ꎬ以及供应链之间的产品或服务竞争问题ꎮ 如ꎬＬｉ 等[１７]和 Ｈｕａｎｇ 等[１８]考虑制

造商通过开辟直销渠道入侵零售商的产品市场ꎬ零售商拥有市场需求信息ꎬ研究了零售商的需求信息共享策

略对制造商入侵行为以及对双方销售决策的影响ꎮ 李进等[１９]考虑制造商通过生产绿色产品入侵零售商市

场ꎬ分析了消费者的绿色偏好程度与渠道竞争强度对制造商渠道入侵方式的影响ꎮ 郑本荣等[２０]考虑由一个

制造商与一个零售商组成的再制造供应链ꎬ分别针对无再制造与再制造情形下ꎬ研究了制造商的渠道入侵行

为ꎮ 张雪峰等[２１]考虑由一个在位制造商、一个入侵制造商和一个平台零售商组成的供应链ꎬ研究不同决策

结构下平台零售商对入侵制造商的开放引入策略ꎮ 邵同等[２２]考虑由一个制造商、一个传统零售商和一个平

台商组成的供应链ꎬ分别针对传统零售商投资和不投资零售服务ꎬ研究了制造商的最优入侵策略(不入侵、
转售模式入侵、代理模式入侵)ꎮ 刘震等[２３]针对零售商让渡零售渠道延保服务销售权以及分别考虑制造商

与零售商不签订和签订延保服务授权契约时ꎬ研究了制造商的渠道入侵问题ꎮ 经有国等[２４]考虑由单个制造

商和单个零售商组成的二级供应链ꎬ研究了制造商是否应该建立直销渠道、直租渠道或者二者混合渠道与零
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售商展开竞争ꎮ Ｂｅｒｎｓｔｅｉｎ 等[２５]考虑由一个供应商与多个零售商组成的产品服务供应链ꎬ针对零售商之间同

时存在产品与服务竞争ꎬ研究了供应链成员的产品与服务决策ꎬ设计了供应链协调机制ꎮ 肖旦等[２６ꎬ２７]考虑

由一个制造与多个存在服务竞争的零售商构成的产品服务供应链ꎬ研究了零售商之间的联合采购策略与服

务竞争策略ꎮ 范体军等[２８]考虑由 ２个竞争性的生鲜农产品供应商与一个零售商构成的供应链ꎬ在 ３ 种不同

权力结构下ꎬ研究了供应链成员的产品定价与订货量决策ꎮ 牛保庄等[２９]考虑由 ２ 个品牌商、１ 个电商平台、
第三方物流服务商与消费者构成的产品服务供应链ꎬ针对品牌商之间存在产品与服务竞争时ꎬ研究了品牌商

的服务提供策略ꎮ Ｇｕａｎ 等[３０]研究了由一个制造商与零售商组成的 ２条竞争性产品服务供应链间的需求信

息共享问题ꎮ 张华等[３１]研究了制造商的数字化转型投资策略ꎬ研究发现先进行数字化转型投资的制造商可

提升自身利润ꎬ当 ２个制造商同时选择投资数字化转型时ꎬ双方的利润均可得到提高ꎮ 上述文献主要针对传

统供应链中制造商或供应商的渠道入侵ꎬ研究零售商之间的产品或服务竞争问题ꎬ供应链成员之间主要涉及

到售前或售后阶段的产品销售与服务合作问题ꎬ涉及到的产品为实物产品ꎮ 与实物产品的生产或制造过程

不同ꎬ在软件的开发、销售与实施应用过程中不会涉及原材料采购、运输、仓储等业务ꎮ 软件的开发成本为一

次性投入成本ꎬ与软件的销量无关ꎬ而实物产品的生产成本受产品销量或产量影响ꎮ 此外ꎬ用户在购买软件

之前往往需要咨询、需求分析等售前服务ꎬ且售前服务质量会影响软件销量ꎮ 最后ꎬ在软件的实施应用过程

中ꎬ用户通常会购买升级、维护等延保服务以维持系统正常运行ꎮ 由于软件及服务的技术依赖性较强ꎬ只能

由开发商向用户提供延保服务ꎮ 因此ꎬ本文研究的软件服务供应链同时涉及供应链成员在售前阶段的服务

合作ꎬ在销售阶段的软件竞争以及在售后阶段的服务合作问题ꎮ
本文结合软件及服务的特点ꎬ分别构建“授权”、“授权＋直销”模式下的软件与延保服务需求函数ꎬ以及

构建开发商与服务商的利润决策模型ꎬ分析比较 ２ 种合作模式下供应链成员的均衡决策、利润与供应链绩

效ꎮ 一方面ꎬ通过研究得到 ２种合作模式下供应链成员的均衡决策ꎬ可为开发商和服务商的软件与服务定价

策略、服务质量决策提供指导ꎮ 另一方面ꎬ探讨开发商如何进行渠道入侵ꎬ渠道入侵是否或如何影响供应链

成员利润与供应链系统利润ꎮ

１　 问题描述与模型假设

考虑由一个开发商、一个服务商与用户组成的软件服务供应链ꎮ 开发商负责软件开发、安装、测试、培
训、升级维护等工作ꎬ服务商负责销售软件并向用户提供专业的咨询、需求分析等售前服务ꎮ 为了专注开发

高质量的软件ꎬ开发商会选择与服务商合作ꎬ由开发商将软件授权给服务商ꎬ然后由服务商向用户提供售前

服务来促进软件销售ꎮ 此外ꎬ开发商也可直接向用户销售软件ꎮ 此时ꎬ开发商与下游的服务商之间存在软件

竞争ꎬ即开发商存在渠道入侵行为ꎮ 为了保证软件正常运行ꎬ当用户购买软件后ꎬ开发商通常会承诺在质保

期内向用户提供免费的售后维护服务ꎻ当超过质保期后ꎬ用户需要向开发商购买质保期以外的售后维护服

务ꎮ 与文献[１６]、[３２]类似ꎬ将服务商提供的软件咨询、需求分析等服务称为售前服务ꎬ将开发商提供的漏

洞修复、软件升级、维护等服务称为售后服务ꎮ 此外ꎬ将质保期以外的售后服务称为延保服务ꎮ
若开发商将软件授权给服务商ꎬ然后完全由服务商向用户销售软件ꎬ开发商与服务商开展“授权”合作ꎮ

设定 ｆａ 代表“授权”合作模式下ꎬ开发商的软件授权价格ꎻｆｗ 代表开发商的延保服务价格ꎮ ｓ 代表服务商的

售前服务质量ꎻｐｒ 代表服务商的软件销售价格ꎮ
服务商通过向用户提供咨询、需求分析等免费的售前服务来促进软件销售ꎬ且提供的售前服务质量越

高ꎬ用户的购买意愿越强烈ꎬ软件的市场需求量越大ꎮ 因此ꎬ借鉴文献[３３]的线性需求函数形式ꎬ可将软件

的市场需求表示为 Ｄｐ ＝Ａ－ｐｒ＋ｓꎬ其中ꎬＤｐ 代表“授权”合作模式下ꎬ软件的市场需求ꎬＡ(Ａ>０)为市场规模ꎮ
与文献[３４￣３５]类似ꎬ可将软件的市场规模 Ａ 标准化为 １ꎬ因此ꎬ用户对软件的需求函数为 Ｄｐ ＝ １－ｐｒ＋ｓꎮ 假定

在一个服务周期内ꎬ每位用户最多只购买一个单位的延保服务ꎻ考虑到只有用户购买软件后才可能会决策是

否购买延保服务ꎬ用户对延保服务的需求一定不会高于对软件的需求ꎮ 因此ꎬ与文献[３６]、[３７]类似ꎬ可将

用户对延保服务需求函数表示为 Ｄｓ ＝Ｄｐ－ｆｗꎬ其中 Ｄｓ 代表“授权”模式下ꎬ用户对延保服务的需求ꎮ
开发商提供的软件通常是开发成熟的系统ꎬ如 ＥＲＰ 系统、客户关系管理系统、财务管理系统等ꎮ 开发商

的软件开发成本为一次性固定投入成本ꎬ不失一般性ꎬ可将其标准化为零ꎮ 由于软件的技术依赖性较强ꎬ只
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能由开发商向其提供售后服务或延保服务ꎬ用户对延保服务的需求越大ꎬ开发商的延保服务成本越高ꎮ 开发

商的延保服务成本可表示为 Ｃｗ ＝ ｃｗＤｓꎬ其中ꎬＣｗ 代表“授权”模式下ꎬ开发商的延保服务总成本ꎬｃｗ 为单位

延保服务成本ꎮ 合作过程中服务商主要会产生售前服务成本ꎮ 现实中服务商向用户提供的咨询、需求分析

等售前服务均为免费服务ꎬ且产生的服务成本主要受其提供的服务质量影响ꎬ如咨询专家与技术人员的业务

能力与质量ꎬ一般不受软件需求量影响ꎮ 服务商提供的售前服务质量越高ꎬ对咨询专家与技术人员的业务能

力要求也越高ꎬ雇佣高水平或高质量的咨询专家与技术人员产生的成本也就越高ꎮ 与文献[３８￣４０]对服务成

本的刻画类似ꎬ可将服务商的售前服务成本表示为 Ｃｒ ＝ ｓ２ / ２ꎮ
由上述定义与假设可知ꎬ开发商的利润由软件授权收益与延保服务销售收益构成ꎬ因此ꎬ在“授权”模式

下ꎬ开发商的利润函数为

Πｍ ＝ ｆａＤｐ＋( ｆｗ－ｃｗ)Ｄｓ ＝ ｆａ(１－ｐｒ＋ｓ)＋( ｆｗ－ｃｗ)(１－ｐｒ＋ｓ－ｆｗ)ꎮ (１)
服务商的利润来源于软件销售收益ꎬ服务商的利润函数为

Πｒ ＝(ｐｒ－ｆａ)Ｄｐ－Ｃｒ ＝(ｐｒ－ｆａ)(１－ｐｒ＋ｓ)－Ｃｒꎮ (２)
当开发商进行渠道入侵时ꎬ除可通过将软件授权给服务商销售外ꎬ开发商也直接向用户销售软件ꎮ 开发

商与服务商开展“授权＋直销”合作ꎮ ｆ 　Ｅａ 代表“授权＋直销”合作模式下ꎬ开发商的软件授权价格ꎻｐｍ 代表开

发商的软件直销价格ꎻ ｆ Ｅｗ 代表开发商的延保服务价格ꎮ ｓＥ 代表服务商的售前服务质量ꎻｐＥ
ｒ 代表服务商向用

户销售的软件价格ꎮ
在“授权＋直销”模式下ꎬ用户可通过以下 ２种渠道获得软件与服务ꎮ 购买渠道Ⅰ:用户直接从开发商购

买软件与延保服务ꎬ对应的软件与延保服务价格分别为 ｐｍ、 ｆ Ｅ
ｗ ꎮ 购买渠道Ⅱ:用户从服务商购买软件并从开

发商购买延保服务ꎬ对应的软件与延保服务价格分别为 ｐＥ
ｒ 、 ｆ 　Ｅｗ ꎮ 因为服务商需对渠道Ⅱ的用户提供售前服

务ꎬ所以 ｐＥ
ｒ >ｐｍꎮ 开发商与服务商因同时向用户销售同样的软件ꎬ所以双方存在软件竞争ꎮ 假定软件的总市

场规模为 １ꎬ其中ꎬ开发商所占的市场规模为 α(０<α<１)ꎬ服务商占的市场规模为 １－αꎮ 与文献[３４￣３５ꎬ４１￣
４２]对竞争强度的刻画类似ꎬ可分别将开发商和服务商面临的软件市场需求表示为

ＤＥ
ｍｐ ＝α－ｐｍ＋γ(ｐＥ

ｒ －ｐｍ)ꎮ (３)
ＤＥ

ｒｐ ＝ １－α－ｐＥ
ｒ ＋ｓＥ＋γ(ｐｍ－ｐＥ

ｒ )ꎮ (４)
其中ꎬγ(０<γ<１) 代表双方的软件竞争强度ꎮ 在“授权＋直销”合作模式下ꎬ软件的市场总需求为 ＤＥ

ｐ ＝ＤＥ
ｍｐ＋

ＤＥ
ｒｐꎮ 类似地ꎬ在“授权＋直销”合作模式下ꎬ也仅由开发商向用户提供延保服务ꎬ可将用户的延保服务需求表

示为 ＤＥ
ｓ ＝ＤＥ

ｐ －ｆ Ｅｗꎮ 可将开发商的延保服务总成本表示为 ＣＥ
ｗ ＝ ｃｗＤＥ

ｓ ꎮ 在“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商的

售前服务成本也主要与其提供的售前服务质量有关ꎬ与软件需求量无关ꎬ可将服务商的总成本表示为 ＣＥ
ｒ ＝

(ｓＥ) ２ / ２ꎮ
在“授权＋直销”模式下ꎬ开发商的利润来源于软件授权收益、软件销售收益以及延保服务销售收益 ３ 部

分ꎬ服务商的利润来源于软件销售收益ꎮ 因此ꎬ开发商的利润函数为 ΠＥ
ｍ ＝ ｐｍＤＥ

ｍｐ＋ｆ Ｅ
ａ ＤＥ

ｒｐ＋( ｆ Ｅ
ｗ －ｃｗ)ＤＥ

ｓ ꎮ 服务

商的利润函数为 ΠＥ
ｒ ＝(ｐＥ

ｒ －ｆ Ｅａ )ＤＥ
ｒｐ－ＣＥ

ｒ ꎮ 结合现实背景ꎬ在“授权＋直销”模式下ꎬ为了与服务商建立稳定的合

作关系ꎬ开发商的软件授权价格通常不会大于其直销价格ꎬ即 ｆ Ｅ
ａ ≤ｐｍꎮ 此外ꎬ若开发商占据的市场规模越

大ꎬ其市场控制能力越强ꎬ软件的授权价格也就越高ꎮ 不失一般性ꎬ假定 ｆ Ｅ
ａ ＝αｐｍꎮ 开发商的利润为

ΠＥ
ｍ ＝ｐｍＤＥ

ｍｐ＋ｆ Ｅ
ａ ＤＥ

ｒｐ＋( ｆ Ｅ
ｗ －ｃｗ)ＤＥ

ｓ ＝ｐｍ(ＤＥ
ｍｐ＋αＤＥ

ｒｐ)＋( ｆ Ｅ
ｗ －ｃｗ)(ＤＥ

ｍｐ＋ＤＥ
ｒｐ－ｆ Ｅ

ｗ )ꎮ (５)
服务商的利润为

ΠＥ
ｒ ＝(ｐＥ

ｒ －ｆ Ｅａ )ＤＥ
ｒｐ－ＣＥ

ｒ ＝(ｐＥ
ｒ －αｐｍ)ＤＥ

ｒｐ－ＣＥ
ｒ ꎮ (６)

为避免研究过程中出现无意义的讨论ꎬ需要作如下假设ꎮ 假设开发商的单位延保服务成本满足

(１－α)[１－２α(γ＋１)]
(２γ＋１)(α＋１)

<ｃｗ <ｍｉｎ ２ꎬ－ο(αꎬγ)
ν(αꎬγ){ } ꎮ 一方面ꎬ当开发商的单位延保服务成本极低时ꎬ即 ｃｗ <

(１－α)[１－２α(γ＋１)]
(２γ＋１)(α＋１)

ꎬ在“授权＋直销”模式下ꎬ开发商可能会将延保服务价格定得很低ꎬ而将软件授权价格

定得较高ꎬ从而增加服务商的代理成本ꎬ迫使服务商退出市场ꎮ 另一方面ꎬ当开发商的单位延保服务成本极

高时ꎬ即 ｃｗ>ｍｉｎ ２ꎬ－ο(αꎬγ)
ν(αꎬγ){ } ꎬ在 ２种合作模式下ꎬ开发商会将延保服务价格提高ꎬ从而使用户放弃购买延
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保服务ꎬ这与实际情况相悖ꎮ

２　 模型求解与分析

接下来先分析“授权”合作模式下ꎬ开发商与服务商的均衡决策ꎬ并将其作为基准情形ꎬ然后再分析“授
权＋直销”合作模式下的均衡决策ꎮ 最后比较 ２种合作模式下开发商与服务商的均衡决策、软件与延保服务

市场需求、供应链成员利润与供应链绩效ꎬ并提炼出研究得到的管理学启示ꎮ
２.１　 “授权”合作模式下的博弈模型与均衡决策

在“授权”合作模式下ꎬ开发商与服务商构成以开发商为领导者ꎬ服务商为追随者的 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ 主从博

弈模型ꎮ 首先ꎬ由开发商决策软件授权价格与延保服务价格 ｆａꎬ ｆｗꎬ然后ꎬ由服务商决策售前服务质量与软件

销售价格 ｓꎬｐｒꎮ
此时利润最大化为

ｍａｘ
ｐｒꎬｓ

Πｒ ＝(ｐｒ－ｆａ)(１－ｐｒ＋ｓ)－Ｃｒꎮ (７)

求解式(７)的规划问题可得ꎬ ｐ∗ｒ ＝ １ꎬ ｓ∗ ＝ １－ｆａꎮ
开发商通过决策软件授权价格与延保服务价格( ｆａꎬ ｆｗ)使其利润最大化

ｍａｘ
ｆａꎬ ｆｗ

Πｍ(ｐ∗ｒ ꎬｓ∗)＝ ｆａ(１－ｐｒ＋ｓ)＋( ｆｗ－ｃｗ)(１－ｐｒ＋ｓ－ｆｗ)ꎮ (８)

求解式(８)的规划问题可得 ｆ∗ａ ＝
１＋ｃｗ

３
、 ｆ∗ｗ ＝

１＋ｃｗ

３
ꎮ 分别将 ｆ∗ａ 、 ｆ∗ｗ 代入 ｐ∗ｒ 、ｓ∗对应的表达式可得 ｓ∗ ＝

２－ｃｗ

３
、

ｐ∗ｒ ＝ １ꎮ

引理 １　 在“授权”合作模式下ꎬ开发商的软件授权价格为 ｆ∗ａ ＝
１＋ｃｗ

３
ꎬ延保服务价格为 ｆ∗ｗ ＝

１＋ｃｗ

３
ꎻ 服务商

的售前服务质量为 ｓ∗ ＝
２－ｃｗ

３
ꎬ软件销售价格为 ｐ∗ｒ ＝ １ꎮ

引理 １表明ꎬ在“授权”合作模式下ꎬ用户只能从服务商购买软件ꎬ服务商掌握软件销量的主导权ꎬ其决

策在很大程度上会影响供应链的绩效ꎮ 开发商的授权定价决策与延保服务定价决策不会影响服务商的软件

销售定价决策ꎬ但是会影响服务商的售前服务质量决策ꎮ 当开发商提高软件授权价格时ꎬ服务商不会选择直

接提高软件销售价格ꎬ而是选择降低售前服务质量ꎮ 此外ꎬ服务商自身的售前服务质量决策也不会影响自身

的软件销售定价决策ꎮ
２.２　 “授权＋直销”合作模式下的博弈模型与均衡决策

类似地ꎬ在“授权 ＋直销”合作模式下ꎬ开发商与服务商构成以开发商为主导ꎬ服务商为追随者的

Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ 主从博弈模型ꎮ 首先ꎬ由开发商决策软件授权价格 ｆ Ｅａ /直销价格 ｐｍ 与延保服务价格 ｆ Ｅ
ｗ ꎬ然后ꎬ由

服务商决策售前服务质量 ｓＥ 与软件销售价格 ｐＥ
ｒ ꎮ

服务商通过决策售前服务质量 ｓＥ 与软件销售价格 ｐＥ
ｒ 使其利润最大化

ｍａｘ
ｐＥｒ ꎬｓＥ

ΠＥ
ｒ ＝(ｐＥ

ｒ －α ｐｍ)ＤＥ
ｒｐ－ＣＥ

ｒ ꎮ (９)

求解式(９)可得

ｐＥ∗
ｒ ＝
(α＋１)γｐｍ－α＋１

１＋２γ
ꎬ　 ｓＥ∗ ＝

[γ－(１＋γ)α]ｐｍ－α＋１
１＋２γ

ꎮ

开发商通过决策软件授权价格 ｆ Ｅ
ａ /直销价格 ｐｍ 与延保服务价格 ｆ Ｅ

ｗ 使其利润最大化

ｍａｘ
ｐｍꎬ ｆ Ｅｗ

ΠＥ
ｍ(ｐＥ∗

ｒ ꎬｓＥ∗)＝ ｐｍ(ＤＥ
ｍｐ＋αＤＥ

ｒｐ)＋( ｆ Ｅｗ －ｃｗ)(ＤＥ
ｍｐ＋ＤＥ

ｒｐ－ｆ Ｅｗ)ꎮ (１０)

求解式(１０)可得

ｐ∗ｍ ＝
(２γ＋１)(α＋１)ｃｗ＋(１－α)[２α(γ＋１)－１]

δ(αꎬγ)
ꎬ　 ｆ Ｅ∗ｗ ＝

ｃｗ＋１－(α＋１)ｐ∗ｍ
２

ꎬ

ｓＥ∗ ＝
[γ－(１＋γ)α]ｐ∗ｍ －α＋１

１＋２γ
ꎬ 　 ｐＥ∗

ｒ ＝
(α＋１)γｐ∗ｍ －α＋１

１＋２γ
ꎮ
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引理 ２　 在“授权＋直销”合作模式下ꎬ开发商的软件授权价格为 ｆ Ｅ∗ａ ＝ αｐ∗ｍ ꎬ软件直销价格为 ｐ∗ｍ ＝
(２γ＋１)(α＋１)ｃｗ＋(１－α)[２α(γ＋１)－１]

δ(αꎬγ)
ꎬ δ(αꎬγ)＝ (４α２－８α＋４)γ２＋(６α２－８α＋１０)γ＋３α２－２α＋３ꎬ延保服务价

格为 ｆ Ｅ∗
ｗ ＝

ｃｗ＋１－(α＋１)ｐ∗ｍ
２

ꎻ服务商的售前服务质量为 ｓＥ∗ ＝
[γ－(１＋γ)α]ｐ∗ｍ －α＋１

１＋２γ
ꎬ软件销售价格为 ｐＥ∗

ｒ ＝

(α＋１)γｐ∗ｍ －α＋１
１＋２γ

ꎮ

由引理 ２可知ꎬ在“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商可以通过向用户提供免费的售前服务来增加软件销

量ꎬ从而提高竞争能力ꎬ获得竞争优势ꎮ 此外ꎬ服务商也可能通过降低软件销售价格来增加软件销量ꎮ 开发

商占据的市场规模 α、双方的竞争强度 γ 以及开发商的单位延保服务成本 ｃｗ 会同时影响双方的决策ꎮ 与

“授权”合作模式不同的是ꎬ在“授权＋直销”合作模式下ꎬ开发商的单位延保服务成本不仅会影响服务商的售

前服务质量决策ꎬ也会影响其软件销售定价决策ꎮ 此外ꎬ开发商的软件直销定价与延保服务定价决策也会影

响服务商的售前服务质量与软件销售定价决策ꎮ
２.３　 均衡决策比较与绩效分析

推论 １　 ２种合作模式下ꎬ开发商的均衡决策存在如下关系:
(１) ｆ Ｅ∗

ａ < ｆ∗ａ ꎻ
(２) 当 ０<α<α! 时ꎬ ｆ Ｅ∗ｗ < ｆ∗ｗ ꎻ当 α! <α<１ꎬ ０<ｃｗ<ｃ!ｗ 时ꎬ ｆ Ｅ∗ｗ >ｆ∗ｗ ꎻ当 α! <α<１ꎬｃ!ｗ<ｃｗ<ｍｉｎ{２ꎬｃ!!ｗ }时ꎬ

ｆ Ｅ∗ｗ < ｆ∗ｗ ꎬ其中ꎬｃ!ｗ ＝
４γ２＋２１γ＋１１
－４γ２＋２４γ＋１６

ꎬ ｃ!!ｗ ＝
６γ２＋２８γ＋１１
－１２γ２＋６γ＋６

ꎮ

由推论 １可知ꎬ开发商在“授权＋直销”合作模式下的软件授权价格总是小于“授权”合作模式下的授权

价格ꎬ渠道入侵总是会使开发商降低软件授权价格ꎮ 此外ꎬ开发商还可以通过调整延保服务销售价格来影响

延保服务销量及控制延保服务成本支出ꎮ 例如ꎬ当开发商占据的市场规模较小时(０<α<α!)ꎬ ｆ 　Ｅ∗ｗ < ｆ∗ｗ ꎬ这说

明当开发商占据的市场规模较小时ꎬ尽管具有低成本优势ꎬ开发商只能选择降低软件授权价格与延保服务价

格来开展渠道入侵ꎮ 当开发商占据的市场规模较大(α! <α<１)ꎬ且单位延保服务成本较低时(０<ｃｗ <ｃ!ｗ)ꎬ
ｆ 　 Ｅ∗ｗ >ｆ∗ｗ ꎬ这说明当开发商同时具备市场优势与低成本优势时ꎬ开发商可选择降低软件授权价格并提高延保

服务价格来开展渠道入侵ꎮ 此外ꎬ当开发商占据的市场规模较大ꎬ且单位延保服务成本较高时( ｃ!ｗ <ｃｗ <
ｍｉｎ{２ꎬｃ!!ｗ })ꎬ ｆ Ｅ∗ｗ <ｆ∗ｗ ꎬ这说明尽管开发商具备市场优势ꎬ然而当失去成本优势时ꎬ开发商只能选择同时降低

软件授权价格与延保服务价格来开展渠道入侵ꎮ 综上所述ꎬ当且仅当开发商同时占据市场规模优势与低成

本优势时ꎬ开发商才会通过降低软件授权价格并提高延保服务价格来开展渠道入侵ꎬ否则将通过降低软件授

权价格与延保服务价格开展渠道入侵ꎮ
推论 ２　 ２种合作模式下ꎬ服务商的均衡决策存在如下关系:
(１) ２种合作模式下ꎬ服务商的售前服务质量决策存在如表 １所示的关系ꎮ

表 １　 服务商的售前服务质量决策 ｓＥ∗ / ｓ∗
Ｔａｂｌｅ １　 Ｄｅｃｉｓｉｏｎｓ (ｓＥ∗ / ｓ∗) ｏｆ ｓｅｒｖｉｃｅ ｐｒｏｖｉｄｅｒ ｆｏｒ ｐｒｅ￣ｓａｌｅ ｓｅｒｖｉｃｅ ｑｕａｌｉｔｙ

开发商的市场规模 α 竞争强度 γ 单位延保服务成本 ｃｗ 售前服务质量 ｓＥ∗ / ｓ∗

０<α<α!
０<γ<３ / １６

３ / １６<γ<１ / ４
(６－４γ) / (３０γ＋１５)<ｃｗ<ｃ!!!ｗ

ｃ!!!ｗ <ｃｗ<２

ｓＥ∗>ｓ∗

ｓＥ∗<ｓ∗

ｓＥ∗>ｓ∗

α!<α<１
０<γ<( ９４ －８) / ３０

( ９４ －８) / ３０<γ<１
０<ｃｗ<ｃ!!ｗ
ｃ!!ｗ <ｃｗ<２

ｓＥ∗<ｓ∗

ｓＥ∗<ｓ∗

ｓＥ∗>ｓ∗

　 　 ｃ!!ｗ ＝(６γ２＋２８γ＋１１) / (－１２γ２＋６γ＋６)ꎬ ｃ!!!ｗ ＝[２(３２０γ３＋１ ０２４γ２＋２７４γ－４３)] / [５(６４γ３＋３２γ２＋１９４γ＋２５)]ꎮ

　 　 (２) ｐＥ∗
ｒ <ｐ∗ｒ ꎮ

推论 ２ 表明ꎬ“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商的软件销售价格总是小于“授权”合作模式下的销售

价格ꎬ这说明当开发商通过低价进行渠道入侵时ꎬ服务商也会降低软件销售价格参与竞争ꎮ 此外ꎬ服务商
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还可以通过调整售前服务质量来影响软件销量以及控制售前服务成本支出ꎮ 例如ꎬ当开发商占据的市场

规模较小 ０<α<α!ꎬ且开发商与服务商的软件竞争强度较小时 ０<γ<３ / １６ꎬ ｓＥ∗>ｓ∗ꎬ这说明当服务商占据

初始市场规模优势时ꎬ开发商的渠道入侵会激发服务商的促销积极性ꎮ 当开发商占据的市场规模较小ꎬ
双方的软件竞争强度较大 ３ / １６<γ<１ / ４ꎬ开发商的单位延保服务成本较低时(６－４γ) / (３０γ＋１５) <ｃｗ<ｃ!!!ｗ ꎬ
ｓＥ∗<ｓ∗ꎬ这说明当开发商具有低成本优势时ꎬ开发商的渠道入侵会降低服务商的促销积极性ꎮ 当开发商

占据的市场规模较小ꎬ双方的软件竞争强度较大ꎬ开发商的单位延保服务成本较高时( ｃ!!!ｗ <ｃｗ<２)ꎬ ｓＥ∗>
ｓ∗ꎬ这说明当开发商失去低成本优势时ꎬ在高强度的竞争环境下ꎬ开发商的渠道入侵仍然会激发服务商的

促销积极性ꎮ

当开发商占据的市场规模较大(α!<α<１)ꎬ且双方的软件竞争强度较小时(０<γ<( ９４ －８) / ３０)ꎬ ｓＥ∗<
ｓ∗ꎬ这说明当开发商占据市场优势时ꎬ在低强度的竞争环境下ꎬ开发商的渠道入侵会挫伤服务商的促销积极

性ꎮ 当开发商占据的市场规模较大ꎬ双方的软件竞争强度较大(( ９４ －８) / ３０<γ<１)以及开发商的单位延保

服务成本较低时(０<ｃｗ<ｃ!!ｗ )ꎬｓＥ∗<ｓ∗ꎬ这说明当开发商占据市场优势并具备低成本优势时ꎬ在高强度的竞争

环境下ꎬ开发商的渠道入侵也会挫伤服务商的促销积极性ꎮ 当开发商占据的市场规模较大ꎬ双方的软件竞争

强度较大ꎬ开发商的单位延保服务成本较高时(ｃ!!ｗ <ｃｗ<２)ꎬ ｓＥ∗>ｓ∗ꎬ这说明当开发商占据市场优势ꎬ但失去

低成本优势时ꎬ在高强度的竞争环境下ꎬ开发商的渠道入侵可激发服务商的促销积极性ꎮ
引理 ３　 在“授权”合作模式下ꎬ开发商的利润为

Πｍ ＝

５ｃ２ｗ－８ｃｗ＋５
９

ꎬ 　 ｃｗ<
１
２
ꎻ

－ｃ２ｗ＋ｃｗ＋２
９

ꎬ １
２
≤ｃｗꎮ

ì

î

í

ï
ïï

ï
ïï

在“授权＋直销”合作模式下ꎬ开发商的利润为

ΠＥ
ｍ ＝

Ｋ０(αꎬγ)(２γ＋１)ｃ２ｗ－Ｋ１(αꎬγ)(２γ＋１)ｃｗ＋Ｋ２(αꎬγ)
(２γ＋１)δ(αꎬγ)

ꎬ　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 ｃｗ<
Ｋ１(αꎬγ)
２Ｋ０(αꎬγ)

ꎻ

－(α＋１)２(２γ＋１)２Ｋ０(αꎬγ)ｃ２ｗ＋(α＋１)２＋(２γ＋１)２Ｋ１(αꎬγ)ｃｗ－(１－α)[２α(γ＋１)－１]Ｋ３(αꎬγ)
(２γ＋１)[δ(αꎬγ)]２

ꎬ　
Ｋ１(αꎬγ)
２Ｋ０(αꎬγ)

≤ｃｗꎮ

ì

î

í

ï
ïï

ï
ïï

引理 ３表明ꎬ在“授权”合作模式下ꎬ当开发商的单位延保服务成本较低时(ｃｗ<１ / ２)ꎬ开发商的利润来源

于软件授权收益与延保服务销售收益ꎬ开发商与服务商同时进行软件授权与服务合作ꎻ当开发商的单位延保

服务成本较高时(ｃｗ>１ / ２)ꎬ开发商的利润仅来源于软件授权收益ꎬ开发商与服务商只进行软件授权合作ꎮ
类似地ꎬ在“授权＋直销”合作模式下ꎬ当开发商的单位延保服务成本较低时(ｃｗ<Ｋ１ / (２Ｋ０))ꎬ开发商的利润

来源于软件授权收益、软件销售收益与延保服务销售收益ꎬ开发商与服务商既存在软件授权与服务合作ꎬ也
存在软件竞争ꎻ当开发商的单位延保服务成本较高时(ｃｗ>Ｋ１ / (２Ｋ０))ꎬ开发商的利润来源于软件授权收益

与软件销售收益ꎬ开发商与服务商既存在软件授权合作ꎬ也存在软件竞争ꎮ
推论 ３　 ２种合作模式下ꎬ软件与延保服务总销量以及开发商的利润存在如下关系:
(１) 当 ０<α<α! 时ꎬＤＥ

ｐ >Ｄｐꎬ ＤＥ
ｓ >Ｄｓꎻ 当 α! <α<１ꎬ０<ｃｗ<ｃ!ｗ 时ꎬ ＤＥ

ｐ >Ｄｐꎬ ＤＥ
ｓ >Ｄｓꎻ当 α! <α<１ꎬｃ!ｗ <ｃｗ <

ｍｉｎ{２ꎬｃ!!ｗ }时ꎬＤＥ
ｐ <Ｄｐꎬ ＤＥ

ｓ <Ｄｓꎮ
(２) ΠＥ

ｍ<Πｍꎬ ΠＥ
ｍｐ<Πｍｐꎬ ΠＥ

ｍｓ>Πｍｓꎮ
推论 ３表明ꎬ当开发商占据的市场规模较小时(０<α<α!)ꎬ ＤＥ

ｐ >Ｄｐꎬ ＤＥ
ｓ >Ｄｓꎬ这说明当服务商占据初始市

场规模优势时ꎬ开发商的渠道入侵可增加软件与延保服务销量ꎮ 当开发商占据的市场规模较大(α! <α<１)ꎬ
且开发商的单位延保服务成本较低时(０<ｃｗ<ｃ!ｗ)ꎬ ＤＥ

ｐ >Ｄｐꎬ ＤＥ
ｓ >Ｄｓꎬ这说明当开发商占据初始市场规模优势

并具备低成本优势时ꎬ开发商的渠道入侵也可增加软件与延保服务销量ꎮ 当开发商占据的市场规模较大ꎬ且
开发商的单位延保服务成本较高时(ｃ!ｗ<ｃｗ<ｍｉｎ{２ꎬｃ!!ｗ })ꎬ ＤＥ

ｐ <Ｄｐꎬ ＤＥ
ｓ <Ｄｓꎬ这说明当开发商占据初始市场规

模优势ꎬ但失去低成本优势时ꎬ开发商的渠道入侵会造成软件与延保服务销量下降ꎮ
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开发商的渠道入侵会造成自身的软件销售 /授权利润下降ꎬ但总是会提高开发商的延保服务销售利润ꎬ
且软件销售利润损失大于延保服务销售利润的增值ꎬ从而使开发商获得的总利润降低ꎮ 综上所述ꎬ渠道入侵

可以增加软件与延保服务销量ꎬ且总是能提高延保服务销售利润ꎮ 结合软件行业特征ꎬ在运作实践中ꎬ开发

商主要依靠销售延保服务获取利润ꎬ而开辟直销渠道(渠道入侵)可增加软件销量ꎬ并可间接增加延保服务

销量ꎬ并获得服务销售利润ꎮ 因此ꎬ当开发商急于通过将软件投放市场来提高其产品市场份额时ꎬ开发商可

选择开辟直销渠道(渠道入侵)ꎮ

引理 ４　 在“授权”合作模式下ꎬ服务商的利润为 Πｒ ＝
(ｃｗ－２) ２

１８
ꎻ在“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商的

利润为 ΠＥ
ｒ ＝
[Ｌ０(αꎬγ)ｃｗ－(１－α)Ｌ１(αꎬγ)] ２

２(２γ＋１)[δ(αꎬγ)] ２
ꎬ其中 Ｌ０(αꎬγ) ＝ (α ＋ １) (２γ ＋ １) ( αγ ＋α － γ)ꎬ Ｌ１ ( αꎬγ) ＝

(２α２－６α＋４)γ２＋(２α２－５α＋９)γ＋α２－α＋３ꎮ
引理 ４表明ꎬ当开发商进行渠道入侵时ꎬ开发商通过调节软件授权价格、软件直销价格与延保服价格进

行渠道入侵ꎮ 开发商的渠道入侵会影响服务商的售前服务质量决策与软件销售定价决策ꎬ从而影响软件销

量ꎮ 因此ꎬ开发商进行渠道入侵也会影响服务商的利润ꎮ
推论 ４　 ２种合作模式下ꎬ服务商的利润存在如下关系:
(１) 当 ０<α<α! 时ꎬ ΠＥ

ｒ >Πｒꎮ

(２) 当 α! <α<１ꎬ ０<γ< ９４
－８
３０

时ꎬ ΠＥ
ｒ <Πｒꎻ当 α! <α<１ꎬ ９４ －８

３０
<γ<１ꎬ ０<ｃｗ<ｃｗ７时ꎬΠＥ

ｒ <Πｒꎻ当 α! <α<１ꎬ

９４ －８
３０

<γ<１ꎬ ｃｗ７<ｃｗ<２时ꎬΠＥ
ｒ >Πｒꎮ

推论 ４表明ꎬ当开发商占据的市场规模较小时(０<α<α!)ꎬΠＥ
ｒ >Πｒꎬ渠道入侵会可提高服务商的利润ꎻ然

而ꎬ当开发商占据的市场规模较大(α!<α<１)ꎬ且双方的软件竞争强度较弱时(０<γ<( ９４ －８) / ３０)ꎬ ΠＥ
ｒ <

Πｒꎬ渠道入侵造成服务商的利润受损ꎻ类似地ꎬ当开发商占据的市场规模较大ꎬ双方的软件竞争强度较强

(( ９４ －８) / ３０<γ<１)ꎬ且开发商拥有低成本优势时(０<ｃｗ<ｃｗ７)ꎬ ΠＥ
ｒ <Πｒꎬ渠道入侵也会造成服务商的利润

受损ꎻ当开发商占据的市场规模较大ꎬ双方的软件竞争强度较强ꎬ且开发商失去低成本优势时(ｃｗ７<ｃｗ<２)ꎬ
ΠＥ

ｒ >Πｒꎬ渠道入侵可提高服务商的利润ꎮ
引理 ５　 在“授权”合作模式下ꎬ供应链系统利润为

ΠＴ ＝

１１ｃ２ｗ－２０ｃｗ＋１４
１８

ꎬ　 ｃｗ<
１
２
ꎻ

－ｃ２ｗ－２ｃｗ＋８
１８

ꎬ １
２
≤ｃｗꎮ

ì

î

í

ï
ïï

ï
ïï

在“授权＋直销”合作模式下ꎬ供应链系统利润为

ΠＴＥ ＝

Ｘ０(αꎬγ)ｃ２ｗ＋Ｘ１(αꎬγ)ｃｗ＋Ｘ２(αꎬγ)
２(２γ＋１)[δ(αꎬγ)] ２

ꎬ　 ｃｗ<
Ｋ１(αꎬγ)
２Ｋ０(αꎬγ)

ꎻ

－Ｙ０(αꎬγ)ｃ２ｗ＋Ｙ１(αꎬγ)ｃｗ－Ｙ２(αꎬγ)
２(２γ＋１)[δ(αꎬγ)] ２

ꎬ　
Ｋ１(αꎬγ)
２Ｋ０(αꎬγ)

≤ｃｗꎮ

ì

î

í

ï
ïï

ï
ïï

引理 ５表明ꎬ在 ２种合作模式下ꎬ当开发商拥有低成本优势时(ｃｗ<１ / ２ꎬｃｗ<Ｋ１(αꎬγ) / [２Ｋ０(αꎬγ)])ꎬ供
应链系统利润来自软件与延保服务销售收益ꎻ当开发商失去低成本优势时 ( ｃｗ > １ / ２ꎬ ｃｗ >Ｋ１ ( αꎬγ) /
[２Ｋ０(αꎬγ)])ꎬ供应链系统利润仅来自软件销售收益ꎮ

推论 ５　 ２种合作模式下ꎬ供应链系统利润关系如表 ２所示ꎮ
推论 ５表明ꎬ当开发商占据的市场规模较小(０<α<α!)ꎬ且开发商的延保服务成本极低时(ｃｗ <(８０γ２ ＋

２５８γ＋１０３) / [１０(８γ２＋３６γ＋１３)])ꎬ
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ΠＴＥ<ΠＴꎬ开发商的渠道入侵会造成供应链系统利润下降ꎮ 类似地ꎬ当开发商占据的市场规模较小ꎬ双方的

软件竞争强度较弱(０<γ<０.１４)ꎬ且开发商的延保服务成本较低((８０γ２ ＋２５８γ＋１０３) / [１０(８γ２ ＋３６γ＋１３)] <
ｃｗ<ｃｗ１２)或极高时(ｃｗ１３<ｃｗ<ｍｉｎ{２ꎬ(６γ２＋２８γ＋１１) / (－１２γ２＋６γ＋６)})ꎬΠＴＥ<ΠＴꎬ开发商的渠道入侵也会造

成供应链系统利润下降ꎻ然而ꎬ当开发商占据的市场规模较小ꎬ双方的软件竞争强度较弱ꎬ且开发商的延保服

务成本较高时(ｃｗ１２<ｃｗ<ｃｗ１３)ꎬ ΠＴＥ>ΠＴꎬ开发商的渠道入侵可提高供应链系统利润ꎮ 类似地ꎬ当开发商占据

的市场规模较小ꎬ双方的软件竞争强度较强(０.１４<γ<１ / ４)ꎬ且开发商的延保服务成本较低时((８０γ２＋２５８γ＋
１０３) / [１０(８γ２＋３６γ＋１３)]<ｃｗ<ｃｗ１２)ꎬ ΠＴＥ<ΠＴꎬ开发商的渠道入侵会降低供应链系统利润ꎻ当开发商占据的

市场规模较小ꎬ双方的软件竞争强度较强ꎬ且开发商的延保服务成本较高时(ｃｗ１２<ｃｗ<２)ꎬ ΠＴＥ>ΠＴꎬ开发商

的渠道入侵可提高供应链系统利润ꎮ 此外ꎬ当开发商占据的市场规模较大时(α! <α<１)ꎬ ΠＴＥ<ΠＴꎬ开发商的

渠道入侵会造成供应链系统利润下降ꎮ
表 ２　 ２种合作模式下ꎬ供应链系统利润 ΠＴＥ /ΠＴ

Ｔａｂｌｅ ２　 Ｔｏｔａｌ ｓｕｐｐｌｙ ｃｈａｉｎ ｐｒｏｆｉｔｓ (ΠＴＥ /ΠＴ) ｉｎ ｔｗｏ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎ ｍｏｄｅｓ
开发商的市场规模 α 竞争强度 γ 单位延保服务成本 ｃｗ 供应链系统利润 ΠＴＥ /ΠＴ

０<α<α!

０<γ< １
４

６－４γ
３０γ＋１５

<ｃｗ<
８０γ２＋２５８γ＋１０３
１０(８γ２＋３６γ＋１３)

ΠＴＥ<ΠＴ

０<γ<０.１４

８０γ２＋２５８γ＋１０３
１０(８γ２＋３６γ＋１３)

<ｃｗ<ｃｗ１２ ΠＴＥ<ΠＴ

ｃｗ１２<ｃｗ<ｃｗ１３ ΠＴＥ>ΠＴ

ｃｗ１３<ｃｗ<ｍｉｎ ２ꎬ
６γ２＋２８γ＋１１
－１２γ２＋６γ＋６{ } ΠＴＥ<ΠＴ

０.１４<γ< １
４

８０γ２＋２５８γ＋１０３
１０(８γ２＋３６γ＋１３)

<ｃｗ<ｃｗ１２ ΠＴＥ<ΠＴ

ｃｗ１２<ｃｗ<２ ΠＴＥ>ΠＴ

α! <α<１ ０<γ<１ ０<ｃｗ<ｍｉｎ ２ꎬ
６γ２＋２８γ＋１１
－１２γ２＋６γ＋６{ } ΠＴＥ<ΠＴ

３　 算例分析

为了直观展示研究得到的结论ꎬ本文运用 Ｍａｐｌｅ 构建算例ꎮ 主要验证 ２ 种合作模式下供应链成员利润

与供应链系统利润ꎮ 首先ꎬ在满足参数取值条件下ꎬ取 α＝ １ / ５ꎬ γ＝ ０.０７(０<γ<１ / ４)ꎬ ｃｗ 的取值范围分别为:
０.３３<ｃｗ<０.５((６－４γ) / (３０γ＋１５) <ｃｗ <１ / ２)ꎻ ０.５<ｃｗ <０.７８(１ / ２<ｃｗ <(８０γ２ ＋２５８γ＋１０３) / [１０(８γ２ ＋３６γ＋
１３)])ꎻ ０.７８<ｃｗ<２ꎬ ((８０γ２ ＋２５８γ＋１０３) / [１０(８γ２ ＋３６γ＋１３)] <ｃｗ <ｍｉｎ{２ꎬ(６γ２ ＋２８γ＋１１) / ( －１２γ２ ＋６γ＋
６)})ꎮ ２种合作模式下ꎬ开发商的利润如图 １所示ꎮ

图 １　 ２种合作模式下开发商的利润
Ｆｉｇ.１　 Ｐｒｏｆｉｔ ｏｆ ｔｈｅ ｓｏｆｔｗａｒｅ ｄｅｖｅｌｏｐｅｒ ｉｎ ｔｈｅ ｔｗｏ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｍｏｄｅｌｓ
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　 　 由图 １可知ꎬ“授权”合作模式下ꎬ开发商的利润大于“授权＋直销”模式下的利润ꎬ这表明渠道入侵会造

成开发商自身利润受损ꎮ 但是ꎬ开发商的渠道入侵可以增加软件与延保服务销量ꎬ且可以增加延保服务销售

利润(如推论 ３所述)ꎮ 因此ꎬ当开发商急于扩大其产品品牌及抢占软件市场时ꎬ开发商会进行渠道入侵ꎮ
取 α＝ １ / ５ꎬ γ＝ ０.０７(０<γ<１ / ４)ꎬ ｃｗ 的取值范围为 ０.３３<ｃｗ<２((６－４γ) / (３０γ＋１５) <ｃｗ<２)ꎻ取 α ＝ １ / ２ꎬ

γ＝ ０.０４ (０<γ<( ９４ －８) / ３０)ꎬ ｃｗ 的取值范围为 ０.３６<ｃｗ<１.９４ ((６－４γ) / (３０γ＋１５) <ｃｗ<(６γ２＋２８γ＋１１) /

(－１２γ２＋６γ＋６))ꎻ取 α＝ １ / ２ꎬ γ＝ ０.１８(( ９４ －８) / ３０<γ<１)ꎬ ｃｗ 的取值范围为 ０<ｃｗ<２ꎮ ２种合作模式下ꎬ服
务商的利润如图 ２所示ꎮ

图 ２　 ２种合作模式下服务商的利润
Ｆｉｇ.２　 Ｐｒｏｆｉｔ ｏｆ ｔｈｅ ｓｅｒｖｉｃｅ ｐｒｏｖｉｄｅｒ ｉｎ ｔｈｅ ｔｗｏ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｍｏｄｅｌｓ

　 　 由图 ２可知ꎬ随着软件开发商的延保服务成本增大ꎬ在 ２ 种合作模式下ꎬ服务商获得的利润逐渐降低ꎮ
由图 ２(ａ)可知ꎬ当软件开发商占据的市场规模较小时(α＝ １ / ５)ꎬ“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商的利润大

于“授权”模式下的利润ꎬ这表明开发商的渠道入侵有利于提高服务商的利润ꎮ 由图 ２(ｂ)可知ꎬ当软件开发

商占据的市场规模较大(α＝ １ / ２)ꎬ且双方的软件竞争强度较弱时(０<γ<( ９４ －８) / ３０)ꎬ“授权＋直销”合作

模式下ꎬ服务商的利润小于“授权”模式下的利润ꎬ这表明开发商的渠道入侵会造成服务商利润损失ꎮ 由

图 ２(ｃ)可知ꎬ当软件开发商占据的市场规模较大ꎬ双方的软件竞争强度较强(( ９４ －８) / ３０<γ<１)ꎬ且开发

商的单位延保服务成本小于某一临界值时ꎬ“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商的利润小于“授权”模式下的利

润ꎬ这表明开发商的渠道入侵会造成服务商利润损失ꎻ然而ꎬ当开发商的单位延保服务成本大于该临界值时ꎬ
“授权＋直销”合作模式下ꎬ服务商的利润大于“授权”模式下的利润ꎬ这表明开发商的渠道入侵有利于提高服

务商的利润ꎮ
取 α＝ １ / ５ꎬ γ＝ ０.０７(０<γ<１ / ４)ꎬ ｃｗ 的取值范围为 ０.３３<ｃｗ<０.５((６－４γ) / (３０γ＋１５)<ｃｗ<１ / ２)ꎬ ０.５<ｃｗ<

０.７８(１ / ２<ｃｗ<(８０γ２＋２５８γ＋１０３) / [１０(８γ２＋３６γ＋１３)])ꎻ取 γ＝ ０.０７(０<γ<０.１４)ꎬ ｃｗ 的取值范围为 ０.７８<ｃｗ<
２ ((８０γ２＋ ２５８γ ＋ １０３) / [１０ (８γ２ ＋ ３６γ ＋ １３)] < ｃｗ <ｍｉｎ {２ꎬ(６γ２ ＋ ２８γ ＋ １１) / ( － １２γ２ ＋ ６γ ＋ ６)})ꎮ 取 γ ＝
０.１８(０.１４<ｃｗ<１ / ４)ꎬ ｃｗ 的取值范围为 ０.７７<ｃｗ<２ ((８０γ２＋２５８γ＋１０３) / [１０(８γ２＋３６γ＋１３)] <ｃｗ<２)ꎮ ２ 种

合作模式下ꎬ供应链系统利润如图 ３所示ꎮ
　 　 由图 ３可知ꎬ随着开发商的延保服务成本增大ꎬ在 ２ 种合作模式下ꎬ供应链系统利润逐渐降低ꎮ 由图

３(ａ)、图 ３(ｂ)可知ꎬ“授权”合作模式下ꎬ供应链系统利润大于“授权＋直销”模式下的利润ꎬ这表明开发商的

渠道入侵会造成供应链系统利润降低(供应链绩效损失)ꎮ 由图 ３(ｃ)可知ꎬ当开发商占据的市场规模较小

(α＝ １ / ５)ꎬ双方的软件竞争强度较弱(０<γ<０.１４)且开发商的延保服务成本较低或极高时ꎬ“授权”合作模式

下ꎬ供应链系统利润大于“授权＋直销”模式下的利润ꎬ开发商的渠道入侵会造成供应链系统利润降低ꎻ当开

发商的延保服务成本在某一范围内波动时ꎬ“授权”合作模式下ꎬ供应链系统利润小于“授权＋直销”模式下的

利润ꎬ开发商的渠道入侵可提高供应链系统利润ꎮ 由图 ３(ｄ)可知ꎬ当开发商占据的市场规模较小(α ＝ １ /
５)ꎬ双方的软件竞争强度较强(０.１４<ｃｗ<１ / ４)ꎬ且开发商的延保服务成本较低时ꎬ“授权”合作模式下ꎬ供应链

系统利润大于“授权＋直销”模式下的利润ꎬ开发商的渠道入侵会造成供应链系统利润降低ꎻ当开发商的延保
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服务成本大于某一临界值时ꎬ“授权”合作模式下ꎬ供应链系统利润小于“授权＋直销”模式下的利润ꎬ开发商

的渠道入侵可提高供应链系统利润ꎮ

图 ３　 ２种合作模式下供应链系统利润(０<α<α!)
Ｆｉｇ.３　 Ｔｏｔａｌ ｐｒｏｆｉｔ ｏｆ ｓｕｐｐｌｙ ｃｈａｉｎ ｉｎ ｔｗｏ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｍｏｄｅｓ (０<α<α!)

　 　 取 α＝ １ / ２ꎬ γ＝ ０.１８ꎬ ｃｗ 的取值范围分别为 ０<ｃｗ<１ / ２ꎬ １ / ２<ｃｗ<２ꎮ ２种合作模式下ꎬ服务商的利润如图

４所示ꎮ

图 ４　 ２种合作模式下供应链系统利润(α!<α<１)
Ｆｉｇ.４　 Ｔｏｔａｌ ｐｒｏｆｉｔ ｏｆ ｓｕｐｐｌｙ ｃｈａｉｎ ｉｎ ｔｗｏ ｃｏｏｐｅｒａｔｉｖｅ ｍｏｄｅｓ (α!<α<１)

　 　 由图 ４可知ꎬ当开发商占据的市场规模较大时(α＝ １ / ２)ꎬ随着开发商的延保服务成本增大ꎬ在两种合作

模式下ꎬ供应链系统利润逐渐降低ꎮ “授权”合作模式下ꎬ供应链系统利润大于“授权＋直销”模式下的利润ꎮ
这说明当开发商占据的市场规模较大时ꎬ开发商的渠道入侵会造成供应链系统利润降低ꎮ

４　 结语

在信息化建设过程中ꎬ开发商通常与服务商合作向用户提供软件以及相关的服务ꎮ 本文运用博弈理论、



　 第 ６期 任廷海ꎬ等:考虑渠道入侵与售前服务质量影响销量的软件竞争与服务合作绩效 １２５　　 　

运筹学等构建数理模型ꎬ定量研究信息化建设过程中开发商与服务商、用户之间的软件竞争与服务合作ꎮ 研

究得到以下结论:
(１) 在“授权”合作模式下ꎬ开发商的授权定价决策与延保服务定价决策不会影响服务商的软件销售定

价决策ꎬ只会影响服务商的促销积极性(影响售前服务质量决策)ꎻ在“授权＋直销”合作模式下ꎬ开发商的决

策会影响服务商的软件销售定价决策与售前服务质量决策ꎮ 当开发商进行渠道入侵时ꎬ服务商总是会降低

软件销售价格与开发商展开竞争ꎮ 此外ꎬ开发商的渠道入侵可损害服务商的积极性ꎬ也可激发服务商的积

极性ꎮ
(２) 开发商的渠道入侵可增加软件与延保服务销量ꎬ也可降低软件与延保服务销量ꎮ 例如ꎬ当服务商占

据初始市场规模优势时ꎬ开发商的渠道入侵可增加软件与延保服务销量ꎮ 当开发商占据初始市场规模优势

并具备(失去)低成本优势时ꎬ开发商的渠道入侵可增加(降低)软件与延保服务销量ꎮ 此外ꎬ 开发商的渠道

入侵会造成自身的软件销售 /授权利润下降ꎬ但总是可提高开发商的延保服务销售利润ꎮ 然而ꎬ渠道入侵会

使开发商获得的总利润降低ꎮ
(３) 开发商的渠道入侵可能会降低服务商的利润ꎬ也可能会降低服务商的利润ꎮ 例如ꎬ当开发商占据的

市场规模较小时ꎬ渠道入侵会可提高服务商的利润ꎻ然而ꎬ当开发商占据的市场规模较大ꎬ且双方的软件竞争

强度较弱时ꎬ渠道入侵会降低服务商的利润ꎮ 此外ꎬ当开发商占据的市场规模较大ꎬ双方的软件竞争强度较

强ꎬ且开发商拥有(失去)低成本优势时ꎬ渠道入侵可降低(提高)服务商的利润ꎮ
(４) 当开发商占据的市场规模较小时ꎬ开发商的渠道入侵可能会提高供应链系统利润ꎬ也可能会降低系

统利润ꎮ 例如ꎬ当开发商的延保服务成本极低时ꎬ开发商的渠道入侵会降低供应链系统利润ꎮ 类似地ꎬ当双

方的软件竞争强度较弱ꎬ且开发商的延保服务成本较低或极高时ꎬ开发商的渠道入侵也会降低供应链系统利

润ꎻ然而ꎬ当双方的软件竞争强度较弱ꎬ且开发商的延保服务成本在某一范围内波动时ꎬ开发商的渠道入侵可

提高供应链系统利润ꎮ
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