
Vo1．28，No．1 

管 理 工 程 学 报 

Journal of Industrial Engineering／Engineering Management 2014年 第 1期 

不确定需求下供应链定价延迟策略研究 
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摘要：构建了依赖价格的随机需求下的供应链定价延迟策略模型，运用博彝论对模型进行 了分析，研究表明 

销售商采取定价延迟策略时，其制定的销售价格不会导致过量需求，并论证 了此时销售商最优订购量的存在性和 

唯一性。进一步通过数值仿真分析发现：销售商采取定价延迟策略能够降低其市场不确定性风险，同时销售商的 

订购量增加，并提高了供应链系统成员的期望利润，尤其是 当供应链 系统渠道利润相对较小时，与无延迟相比定 

价延迟策略的优势更为明显。 
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0 引言 

近些年来 ，随着经济全球化竞争的加剧，消费者需求的 

日益个性化和多样化，产品的快速发展以及制造系统的日益 

柔性化和灵活化 ，这种趋势在给消费者带来好处的同时也加 

剧了市场不确定性风险，这给供应链系统中的生产企业和销 

售企业的生产计划、订购计划以及销售价格的制定带来了很 

大的困难，在这种不确定性波动很大的环境下，如何处理和 

规避不确定性风险就显得尤为重要。延迟策略被认为是一 

种实现敏捷供应链管理应对市场不确定风险的有效战略。 

延迟策略方面的研究主要集中为三个方面：生产延迟、 

需求延迟和定价延迟。延迟的概念最早是由美国营销专家 

Alderson⋯提出的，他提出尽可能地推迟生产线上产品在形 

式和特征方面的差异可以极大地削减成本提高生产效率。 

Bucklin 则进一步从生产总成本的角度研究了延迟策略在 

成本改善方面的重要作用。20世纪 8O年代末以来 ，随着许 

多国际著名企业运用生产延迟策略取得的成功进一步引起 

了广大学者的关注，许多学者 “ 又进一步对延迟概念的界 

定和分类进行了深入的研究。后来，Waller等 又提出了供 

应链中的“上游延迟”和供应链 中的“下游延迟”。Graman 

等提出了部分延迟的概念，认为当企业生产能力有限时往 

往会采取一部分产品处于成品状态 ，另一部分处于半成品状 

态的这种策略。 

有关生产延迟策略的建模研究主要集中在基 于库存管 

理的延迟点接触问题以及延迟的意义分析。Rabinowtiz 等 

人研究了缺货情形下采用部分延迟订货策略的库存模型。 

Garg和 Tang 1o]首先研究存在产品族与产品类两个关键区分 

节点时的最优决策问题，他们建立了前点延迟(在产品族点 

延迟)与后 点延 迟 (在 产 品类点 延迟 )的库 存模 型。 

Joseph_1 研究了网络和实体两种销售渠道面I临缺货时的部 

分延迟订货策略。Chen和 Kang 则研究了基于有缺陷商 

品的延迟支付下供应链协调问题。后来，文献[13—15]则研 

究了以成本或者利润为目标的供应链总体延迟策略，但文献 

关注的仅仅是半成品或者一般性产品，而未涉及包括产成品 

库存的混合延迟问题。我 国学者邵晓峰等”副则在 Garg和 

Tang研究的基础上将前点延迟与后点延迟两节点情形扩展 

到多节点情形。马士华等Ⅲ 研究发现在配送中心拣货作业 

中采用基于时间延迟的动态时窗分配策略可以大大提高拣 

货系统的作业效率。陈豪雅等 则将供应链协调的思想应 

用到延迟研究，探讨了供应链 中实现产品数量决策延迟问 

题。王海军 研究了大量定制条件下实施供应延迟的意 

义。张敏等 则进一步从制造商总成本最小的角度研究了 

大规模定制下的供应链延迟生产策略。徐峰等 将延迟决 

策引入到双寡头有限理性广告博弈模型中，研究发现延迟变 

量的引入并不一定能够为企业带来竞争优势，这要取决于引 

入延迟变量的时间点和延迟变量系数的大小。杨志林等 

研究发现缺货时部分需求流失情况下零售商采取部分延迟 

订货策略可以提高自己的利润。张义刚等 则研究了延迟 

支付下短生命周期产品批发价契约的设计问题，研究发现延 

迟支付下，当满足一定条件时供应链系统能够实现协调。苑 

波等Ⅲ 探讨了存在多零售商竞争且供应商提供延迟支付下 

易损产品供应链订货与价格决策问题。徐鑫 则研究了对 

时间敏感客户的混合延迟策略问题，并与传统的总体延迟策 
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略进行了对比分析，发现在特定参数设定环境下混合延迟策 

略是最优的。继雪洪等 则对 2000年 以来国内外有关延 

迟研究的新进展做了简要评论 ，并指出需求延迟和定价延迟 

将是未来延迟研究的重要趋势和方向。 

对于需求延迟和价格延迟的研究，实质上是研究问题本身 

的变化问题，这方面的研究还刚刚起步，现有的文献很少。Van 

Mieghem等 基于生产能力、产量和价格的不同决策时间将延 

迟策略分为六种典型策略，并通过建模分析发现两阶段供应链 

中生产的延迟或者销售价格的延迟给一个集中供应链带来的好 

处是很少的，文中只考虑了集中供应链的情况，没有研究各成员 

分散决策时的最优策略问题，也没有考虑销售商的缺货损失，这 

与现实不相符合，现实中供应链系统成员往往是基于自身收益 

最大化的考虑而进行分散决策的。Iyer等 在对美国加州电力 

供应问题的实证研究中，首次提出了需求延迟的概念，并认为需 

求延迟能够有效地降低供应成本并减少生产能力的投入，但文 

中没有涉及定价延迟问题。现实中，销售商为了应对市场需求 

不确定性带来的风险，往往会采取定价延迟的策略，把其价格决 

策推迟到市场需求不确定性被观察到之后，以获取更多的渠道 

利润，如Van Mieghq：m等 认为汽车经销店的讨价还价实践就 

可以视为价格延迟的一个例子，具体而言，如果汽车经销店允许 

就其最终价格进行讨价还价，那么价格延迟就被实施。又如美 

国著名的Saturn汽车公司的一些销售商往往实施价格延迟策 

略，它们不是坚持张贴(标牌)价是最终价格，而是允许一番讨价 

还价，以确定其销售价格。还有著名的GreatModels公司往往也 

使用价格延迟策略进行产品的销售，它是一家在线零售商店，为 

买家提供各种成比例的塑料模型(例如，成比例的直升机模型、 

成比例的汽车模型以及火炮、导弹、枪械模型)以及各种配件和 

贴花等。它在其网站上清楚地列明：“如果该项目是一个未来的 

版本，那么其价格将不被显示”，这表明，此类产品价格将在市场 

需求信息评估之后确定其销售价格。另外，像医药行业的情况 

也是如此，比如对于医药销售商来说，它的供货商在取得国家认 

可的许可证前后的产品市场需求往往存在很大差别，销售商只 

有在收集和掌握足够多的市场信息之后做出定价策略才是最明 

智的，因此，对于一些新上市的产品，销售商往往在销售期来临 

几个月前将产品的样品摆在货架或者网站上，以获得更多的市 

场需求信息，然后根据这些市场信息制定新产品价格策略。这 

种延迟定价策略已经在一些挂件销售商、汽车零售商以及医药 

代理商中大量使用，并取得了很好的效果。 

基于以上分析，本文假设供应链中批发价契约和回购契 

约模式下，把制造商的产品批发价格和回购价格作为决策变 

量，并考虑销售商的缺货损失，研究依赖价格的随机需求下 

销售商采取定价延迟策略时供应链系统各方的最优决策与 

利润情况，并与无延迟情形进行对比分析。在市场需求随机 

条件下将价格延迟引入到供应链系统决策中，并同时考虑批 

发价契约和回购契约模式以及销售商缺货损失进行建模分 

析是本文与以往文献的显著不同和主要创新。研究结果表 

明，当销售商采取延迟定价策略时，其制定的销售价格降不 

会导致过量需求发生，系统成员的期望收益均大于无延迟定 
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价下的期望收益，定价延迟可以有效地规避市场的不确定性 

风险，极大地提高整个供应链系统的渠道效率。 

1 假设与符号说明 

本文以报童模型为研究基础，假设供应链 由一个制造商 

和一个销售商组成，销售商面对不确定需求的销售市场，销 

售商在销售季节开始之前确定其订购量，并向制造商发出订 

货，假设供应链中的制造商和销售商均为风险中性 ，本文只 

考虑一个单周期的决策问题。 

本文中的符号说明如下： 

c ：制造商的单位产品生产成本，是常量； 

P：销售商的单位产品市场销售价格 ，为销售商的决策 

变量 ； 

：制造商给销售商的单位产品批发价格，为制造商的 

决策变量； 

b：制造商给销售商期末未销售出去产品的回购价格，为 

制造商的决策变量； 

s：销售商订货量小于市场需求量 时的缺 货损失 ，为 

常量； 

Q：销售商在销售季节开始之前向制造商发出的订货量 

(也是制造商的生产量)，为销售商的决策变量； 

D：产品的市场需求量函数，本文假设为依赖价格的随 

机线性加法需求函数，即 D=d(p)+8，其中d(p)=d一却 

是市场需求的确定性部分，为市场销售价格的一次线性减函 

数，8为市场需求的随机不确定性部分，其概念分布函数为 

F( )，概念密度函数为，( )，且设 s∈[A，B]。 

用 订 表示供应链节点企业的利润函数，其中 i E {m， 

r}，in表示制造商，r表示销售商，供应链的总利润为 叮r⋯ ， 

叮r⋯ =竹 +盯，，又假设供应链系统双方均为风险中性，即都 

以自身的利润最大化最为自己决策的目标准则。 

制造商和销售商的利润分别为： 

盯 =( 一c )Q—b·[Q—rain(D，Q)] 

1T，=P·min(D，Q)一wQ+b·[Q—min(D，Q)]一5·[D 

— rain(D，Q)] 

我们采用文献[29、3O]中的方法，令 Q=d(p)+ ，其中 

d(s)： 一 ，z为库存因子。则制造商和销售商的利润化 

简为 ： 

= ( 一c )(d一 p+ )一b·[ —min(8， )] 

耵，=P·[ 一 p+rain( ， )]一 ( 一 p+ )+b 

· [=一rain(8，z)]一s-【8一rain( ，z)] 

因此，制造商和销售商的期望利润分别为： 
一  

层订 =( 一c )(a一 P十 )一b·J．( 一 )，( )dx 
．／／1 

， rB 

丌rl p’Ĵ( 一 )，( ) P。 (n一 +z) 

，( )dx一"( —pp+z)+b·1．(z一 )，( )dx 

一 s·I( 一z)，(x)dx 
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2 无延迟的情形 

本文在传统基本报童模型的基础上，考虑供应链系统批 

发价契约和回购价契约下的情形 ，假设制造商为市场领导 

者，销售商为市场跟随者 ，无延迟时的 Stackelberg主从博弈 

决策如下：首先制造商决定其产品的批发价 和回购价格 b， 

以使自己的利润最大化 ，销售商随后根据制造商的定价策略 

(1．O，6)来确定其产品订购量 Q和市场销售价格 P，以期最大 

化自己的收益。两阶段 Stackelberg博弈决策模型为： 

m axE~tm=w—cm)( 一 + )一6’JA．(：一 )，( ) ．O J 

m  

．

a xE1r r p。上( 一 ) p‘』(a一 ) 矗 

，( )dx～11)( 一届P+z) 

+6。上( — )，( ) 一s‘』B( —z)，( ) ， 
P > > c > b > 0 

(1) 

由逆推归纳法 ，对 Ext，分别求 p和z的偏导数，并令其为 

零 ，可得联立方程组： 

f一 卜 Ĵ 一0(2) 
【一 ’【 】 
求解(2)式可以得到销售商对制造商批发价 和回购价 

b的反应函数(P’， )，则制造商根据销售商的反应函数，决 

定令其期望利润 E叮r 最大化的批发价 1,0 和回购价格 b ， 

即有 ： 

m a
，xE,rr =( 一c )( 一 p+z)一b·I．( — )，( )dx 

∞．6 Ĵ  

a一2 p+=[1一F(z)]+卢 +ED(z)=0 

一F-l[等 】 ( ) 
P > > b > c > 0 

求解式(3)，并结合式(2)，便能得到各决策变量的最优 

解 ，对于此动态规划问题，不能求出其解析解 ，但可很容易求 

出其数值最优解，其数值解是由 c a、卢的不同值和不确 

定需求部分 s的分布形式确定 ，其数值解将在后面表 1中的 

左边给出。 

3 定价延迟策略下的情形 

现实中，销售商为了应对市场需求的不确定性风险，往 

往会通过获取更多可靠的市场需求信息，采取定价延迟的策 

略，以获取更多的渠道利润。本文中的定价延迟采用大多数 

运营文献中的解释，即销售商延迟其销售价格 P的决策 ，直 

到市场的需求不确定性被观察到之后。那么，此时供应链中 

三阶段动态博弈问题的决策程序为： 

第一阶段：首先制造商根据自己对市场的判断决定其产 

品的批发价格 和产品的回购价格 b； 

第二阶段：然后销售商根据制造商提供的产品批发价 I／3 

和回购价格 b，决定其产品的订购量 Q并向制造商下订单； 

第三阶段：等到销售期来临时，销售商再根据 自己观察 

到的市场需求量信息，来最后决定其产品市场销售价格P。 

下面我们采用逆推归纳法来求解上述的三阶段动态博 

弈问题。 

第三阶段：在给定的 (埘，b，Q)之后，销售商观察到了市 

场需求的不确定性 善(其中 善为市场需求随机部分的现实 

值)，从而选择其最优的销售价格 P，以期自身利润最大化 ， 

即决策问题如下： 

max叮r，=(P—b+s)·[ — p+min( ，畲)] 
p 

一 (ttJ一6)q —s(a一 p+；) (4) 

结论 1 给定 (”，b，Q)且观察到不确定的需求 ；后，销 

售商制定的销售价格不会导致过量的需求 ，因此有 ；≤ (； 

Q—d(p))，销售商的最优销售价格为： 

p 

≤ +2Q。 。

(5) 

古(；+n—Q)’当；≥ +2Q—a 
证明：由 霄，=P·[口一 P+min( ，z)]～I／)(a— p+z) 

+b-[z—min( ， )]一s·[8一min(s，Z)]，考虑销售商销售 

价格的两种选择 ，即 ： ． 

①当 ；时，则有：p≤古(；+a—Q)，则百r的表达式 
变为 ： 

百，=(P+s一 )Q+s( 一a一；)，其为关于销售价格 

-P的单调递增函数，所以有：p 吉(舍+d—Q)。 

②当z>；时，则有：p 吉(；+ 一口)，则1r r的表达式 
变为： 

1T，=(p—b)(d一 +占)一(”一b)Q，其为销售价格P 

的严格凹函数，因此由 =0，可求得：p =刍(a+； dp 
+ )。 

因此，我们有p’=max{刍(a+；+ )，古(；+a～ 
Q)}，比较上述两种情况我们可以得到结论 1。 

此时，我们可以计算出销售商销售价格P的期望值为： 

印 ’= ( + + )，(s)d 

+e删一。 1( + —Q) )如 (6) 
第二阶段：给定 ( ，b)和p ，销售商在市场不确定性需 

求被观察到之前决定其最优的订购量 Q。此时由前面的结 

论 1可知 ；≤z，则销售商的期望利润变为： 

E霄，=E[(P—b)(Ot一卢P+s)]一( 一b)Q 

结论 2 销售商的期望利润函数为其订购量 Q的严格 

凹函数 ，因此存在唯一的Q 为销售商的最优订购量，且最优 

订购量满足： 
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l (8+a一 一2Q)，(8)d8一j3w+口6=0 (7) 
J2q—a+硒 

证明：把P 代入销售商的期望利润函数E叮r，，并化简可得： 

= f~．2~-o 
+ 

删 一 罟( + 一 ) )d 一( 一b)Q 

由等 =古[ 妒( +a— ㈤ 
一 2Q J ，(s)d ]一(W—b)， 

J2Q—d+ 

= 一瓢⋯ ，这表明销售商的期望 
利润函数为严格的凹函数 ，因此，则由其一阶条件可以得出 

销售商期望利润的唯一最大值所对应的最优订购量 Q ，且 

满足：I (8+Ot一6芦一2Q)，(8)d8一卢"+JB6=0。 
．12口一a+ 

第一阶段 ：制造商根据市场情况决定其产品批发价格 

和回购价格 b，以期最大化 自身收益。 

由；≤ (结论 1)，制造商利润变为： 

=( 一c )Q—b·[Q—min(D，Q)] 

= ( 一c )Q—b(Q—a+届p— ) 

则制造商的期望利润为：E =( 一c 一b)Q+b[fit一卢· 

( )+ ) 

把P 和 Q’代人 Ew 可得：E叮r =(W—c 一b)Q + 

b[a一卢·(印‘)+f． )如] 

于是决策问题建模如下： 

m a
。xE'~ =( 一c 一b)Q+b[ 一卢·( p)+f．E厂(占)d8] 

∞ ．D J  ̂

印= 去( ⋯ 6／3)f( s 
+e删一 1( +a—Q)A (8) 

⋯  

( +a一6J9—2Q)，( )d 一卢 + =。 

P > tlJ> b > c > 0 

求解式(8)，并结合式(6)和式(7)，即可得到各决策变 

量的最优解，对于上述动态规划问题，不能求出其解析解，但 

可求出其数值最优解，其 数值解将 在后 面表 1中的右边 

给 出。 

4 数值算例和管理启示 

前面分析了无延迟和定价延迟两种定价模式下供应链 

系统各方的定价策略模型 ，但由于模型结构比较复杂，不能 

求出其解析解，下面通过具体的数值仿真来得到各种具体结 

果并验证前面得出的结论。 

参数设定参考了文献[30]中的假设 ，设制造商的生产成 

本 c =9，销售商的缺货损失 s：1，市场需求的确定部分 

d(P)=60—2p，市场需求的随机部分s服从 U(0，2)上的均 

匀分布。利用 Lingo 8．0数学软件进行数值仿真 ，把各参数 

代入前面的各模型中，可求得两种不同定价模式下的最优定 

价策略和最优期望利润：(1)无延迟模式下，制造商的最优批 

发价格为 ‘=18．27，回购价格为 b =16．03，销售商的最 

优定价决策为(P =24．125，Q =9．013)，此时制造商的 

期望利润为 E霄： =117．842，销售商的期望利润为 E = 

49．931。(2)销售商采取定价延迟策略下，制造商的最优定 

价策略为 (W =13．68，b =11．41)，销售商的最优定价策 

略为 (Ep’=20．055，Q =19．623)，此时制造商的期望利 

润为 E啊：=147．01，销售商的期望利润为E叮T =65．01。 

接下来探讨一些参数的变化对两种不 同定价模式下的 

定价策略和利润 的影响，我们分别取 c 为 5、6、7、8、9、10、 

11、12，其它参数取值不变，代人各方程组 ，具体的数值计算 

结果见表 1。 

然后根据这些具体的数据利用 Matlab7．0软件绘出两种 

不同定价模型下的定价策略和利润仿真图来进行详细的比 

较分析(见图 1—4)。 

由下面的图 1～4可以得到如下 的观察结果及 管理 

启示 ： 

(1)从图 1—4我们可以看出，随着制造商生产成本 c 

的增大 ，两种定价模式下的销售价格(期望价格)均增大，销 

售商的订购量则减小，制造商和销售商的期望利润均减小。 

这表明制造商的生产成本增大 ，处于自身利润最大化的考虑 

裹 1 参数 c 变化时两种定价模式下模型的仿真结果 
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图1 两种定价模式下销售商订购量的比较 

图2 两种定价模式下销售价格(期望)的比较 

图3 两种定价模式下制造商期望利润的比 

图4 两种定价模式下销售商期望利润的比较 

制造商往往会提高其产品的批发价格，从而使得销售商的销 

售价格提高，销售价格的提高使得市场的需求量减少，销售 

商的订购量也将减少，从而供应链 系统双方的期望利润减 

少。这一结果告诉我们，在企业供应链管理实践中，不管采 

取何种定价方式，制造商生产成本的改善对供应链系统成员 

都是有利的。特别是在企业实际生产经营中，销售商也应该 

采取合作的态度，帮助制造商不断地去改善生产技术 ，降低 

制造商的生产成本 ，这样销售商也可以从生产成本降低中获 

取更多的利润。 

(2)由图 1和图2可见，销售商定价延迟策略下的订购 

量大于无延迟策略下的订购量，定价延迟策略下市场销售价 

格期望值则要小于无延迟策略的市场销售价格。这是因为 

在传统定价模式下(无延迟)，由于市场需求信息不确定而容 

易使得销售商采取保守的经营策略，从而宁愿提高其产品销 

售价格 ，订购和销售较少的产品，也不愿意降低价格、订购和 

销售更多的产品，因为后者产生的产品滞销的风险要大于供 

不应求的风险。而销售商采取定价延迟策略下，它在销售期 

来临时制定价格 ，通过灵活策略规避了这种风险，采用这种 

策略增加订购量并不会给零售端产生太大的滞销影响，这样 

销售商 自然会倾向于订购更多的产品，同时制造商的利润也 

随着订货量的增加而增加，它有鼓励增加订购量的动机，也 

愿意以较低的批发价格批发给销售商，以生产和销售更多的 

产品，获取更多的收益实现双赢。现实中一些汽车销售商在 

销售某些刚上市的新产品时，销售商往往在销售期来临一两 

个月前将产品摆放在 4s店里或者进行前期的广告宣传，以 

获取更多的市场需求信息，然后在销售期到来时根据这些信 

息制定其价格策略，这种定价延迟策略在许多汽车销售商的 

成功运用也说明了这一点。 

(3)从图3和图4可以看出，销售商定价延迟策略下制 

造商和销售商的期望利润都大于无延迟的情形，且当制造商 

单位产品制造成本较大，供应链系统渠道利润相对较小时， 

采取定价延迟策略的优势更为 明显。这说明当供应链系统 

渠道利润较小时，获取更多可靠的市场需求信息，并进行定 

价延迟策略，对供应链系统及成员利润都是有利的，即销售 

商采取定价延迟策略实现了市场不确定需求风险的有效规 

避，提高了整个供应链 的渠道效率。如上图 3和图4所示 ， 

当制造商的生产成本较高时(c =12)，采取定价延迟策略 

将使得制造商的期望利润提高 45％，销售商的期望利润提高 

43．3％ ，这是因为销售商在定价延迟策略下，销售商能够获 

取更多是市场需求信息，这样的话，销售商就可以根据 自己 

前期给出的订货量和市场现实情况来及时地调整自己的市 

场销售价格：①当市场需求较小的时候 ，销售商通过降低销 

售价格来扩大市场需求 ，卖出尽可能多的产品；②当市场需 

求较大超出自己前期的订货量时，销售商可以通过提高其销 

售价格来获取更大的市场收益。这告诉我们供应链管理实 

践中销售商可以采取这种灵活定价的行为，即及时根据市场 

需求状况来调整其销售价格 ，这种定价延迟策略可以有效地 
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规避市场不确定需求性带来的风险，从而提高整个供应链系 

统和成员的收益。 

5 结论与展望 

随着市场竞争的日益激烈，市场的不确定性波动也在不 

断地加大，如何处理和规避不确定性风险就显得尤为重要 ， 

延迟策略被认为是一种应对市场不确定风险的有效战略。 

但有关需求延迟和定价延迟的研究文献却极为匮乏，仅有少 

数的国外学者对此进行了一些研究，且以往的研究只是针对 

集中供应链系统的分析，没有考虑供应链系统成员分散决策 

时各方的最优策略，也未涉及到批发价契约和回购契约以及 

销售商缺货损失等问题。针对此不足，本文则同时考虑批发 

价和回购契约以及销售商缺货损失，把制造商的产品批发价 

格和回购价格作为决策变量，研究了随机需求环境下销售商 

采取定价延迟策略时供应链系统成员的最优决策和利润，分 

析了定价延迟对系统各方决策、期望利润及系统效率的影 

响，这是本文的主要创新点。研究表明当销售商采取定价延 

迟策略时，由于销售商在销售期来临时观察到了不确定的需 

求 ；，销售商制定的销售价格不会导致过量的需求，给出了 

此时销售商的最优销售价格和销售价格的期望值 ，并论证了 

销售商最优订购量的存在性和唯一性。进一步通过数值算 

例分析表明：销售商采取定价延迟策略下，由于它在销售期 

来临时制定价格 ，这种灵活策略有效地规避了市场需求不确 

定性风险，因而其订购量要大于无延迟策略下的订购量，同 

时销售商在定价延迟策略下的市场销售价格期望值则小于 

无延迟策略的市场销售价格。同时还发现，销售商采取定价 

延迟策略时制造商和销售商的期望利润均大于无延迟的情 

形，而且当制造商单位产品制造成本较大，供应链系统渠道 

利润相对较小时，采取定价延迟策略的优势更为明显。另 

外，通过变化参数 c 取值的数值分析发现：不管是延迟还是 

无延迟情形，制造商和销售商共同致力于生产成本的改善对 

双方都是有利的。 

本文只研究了单一制造商和单一销售商的情形 ，今后的 

研究还可以进一步考虑更为复杂的供应链 系统。本文假设 

供应链系统双方各种信息是完全对称的，在信息不对称情况 

下的研究将作后续探讨。 
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Price Postponement Strategy in the Supply Chain under Uncertain Demand 

ZHANG Ke．yong ，HOU Shi wang ，ZHOU Guo．hua’ 

(1．School of Economics and Management，North University of China，Taiyuan 03005 1，China； 

2．School of Mechanical Engineering and Automation，North University of China，Taiyuan 030051，China； 

3．School of Economics and Management，Southwest Jiaotong University，Chengdu 610031，China) 

Abstract：In the uncertain fluctuation remarket environment，dealing with and avoiding the risk of uncertainty is particularly 

important．The postponement strategy is considered an effective strategy to realize agile supply chain management in order to deal with 

the risk of market uncertainty．In this paper，we build a price postponement strategy game model in a two-echelon supply chain under 

the price—dependent stochastic demand．In the non-cooperative game situation，a manufacturer acts as the leader and a retailer acts as 

the follower．We analyze the effect of price postponement on the decision-making and profit of members in a newsvendor model based 

on game theory．In this model，the manufacturer sets the wholesale price and offers a buyback contract to the retailer，and the retailer 

determines the order quantity and retail price．The retailer uses a postponement strategy by delaying its retail price decision until after 

remarket demand uncertainty is observed．Research shows that the retailer will never set a retail price which will induce excess demand 

under the price postponement strategy ．This study demonstrates the existence and uniqueness of the optimal order quantity of the 

retailer．Numerical simulation also shows that the retailer’s order quantity is more than and price is less than no-postponement when 

retailer adopts the price postponement strategy．This strategy can reduce market uncertainty risk for retailers under the price dependent 

stochastic demand．At the same time，with the increase of the manufacturer's production cost，the selling price(or expected price) 

will increase，order quantity will decrease，and the expected profit of the manufacture and retailer will decrease under the two pricing 

models． 

We also show that price postponement is quite beneficial for channel members and can increase the whole channel profit in the 

supply chain system．As such，price postponement could be viewed as a viable strategy to increase channel efficiency．In particular， 

the effect of price postponement is quite substantial when the production cost of a manufacturer is relatively high and the total channel 

profit of a supply chain is relatively smal1．This suggests that when the total channel profit is relatively small there is a signification 

advantage in obtaining more reliable inform ation about market demand．At the same time，our results clearly demonstrate that to obtain 

more reliable information about market demand price postponement strategy should be adopted to effectively averse uncertain demand 

risk，and improve the efficiency of the whole supply chain system． 

Key words：supply chain；uncertain demand；price postponement；risk averseness 

中文缩辑：杜 健；英文编辑：Charlie C．Chen 

一 201— 


