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摘　 要: 跳单现象在很多领域都普遍存在ꎬ文章利用博弈论的方法分析了在团购 Ｏ２Ｏ 环境

下平台企业和加盟供应商间检查和跳单的博弈过程ꎮ首先通过分析静态博弈模型ꎬ发现跳单现象

是不可避免的ꎻ其次通过放宽假设分析两阶段动态模型ꎬ发现供应商的最优跳单量和平台的检查

成本系数、跳单损失系数、惩罚系数等有关ꎬ平台企业可以通过调整这些系数使得供应商跳单量

在自己可控的范围内ꎮ
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一、 引　 言

跳单(Ｊｕｍｐ￣Ｄｅａｌｉｎｇ)指在有最少三方主体参与的交易过程中ꎬ其中两方“合作”跳过第三方进行交易

的行为[１]ꎮ这种行为有几个特征:(１)交易中至少存在三方主体ꎻ(２)某参与方从经济理性出发ꎬ主动或被

动和另一参与方合作ꎬ利用第三方提供的资源ꎬ但跳过第三方进行交易ꎻ(３)这种行为基于对第三方资源



的利用ꎬ对第三方会造成直接或间接的损失[２]ꎮ跳单现象在很多领域普遍存在ꎬ如医疗行业的“院诊店

购”ꎬ即病人在医院里看完病ꎬ拿着医生开的处方去外面药店里买药(一般情况下药店的药品价格比医院

里要低)ꎻ再如零售行业的“店选网购”ꎬ即消费者在买衣服时先在实体店进行试穿ꎬ然后再通过网络购买

合适的款式(一般网上价格比实体店里要低)等ꎮ
Ｏ２Ｏ(Ｏｎｌｉｎｅ ｔｏ Ｏｆｆｌｉｎｅ)是目前备受关注的新一代电子商务模式ꎬ其强调通过线上优势和线下优势的

协同ꎬ给消费者带来更好的购物体验[３－４]ꎮ在 Ｏ２Ｏ 领域中ꎬ团购(Ｇｒｏｕｐ￣ｂｕｙｉｎｇ)是最早出现的模式ꎬ也是目

前发展较完善的模式ꎬ如国外的 Ｇｒｏｕｐｏｎꎬ国内的美团、百度糯米等都是典型代表ꎮ在该模式中ꎬ平台企业

起到了协同线上和线下优势的作用ꎬ通过匹配需求和供给、交易管理等方式优化交易流程ꎬ提高消费者的

购物体验[５]ꎮ但在实际中ꎬ由于在产品或服务交付环节的信息不对称ꎬ使得加盟供应商有可能也有动力通

过和顾客“合作”ꎬ在利用平台资源的基础上跳过平台进行交易ꎬ这就是典型的“跳单行为”ꎮ
团购 Ｏ２Ｏ 模式下的跳单行为ꎬ和上述的跳单行为又有不同ꎮ上述几种跳单行为中消费者一般是跳单

的发起方ꎬ提供展示和体验的供应商是跳单的损失方ꎬ如在“店选网购”中[６]ꎬ消费者先在实体店中体验商

品ꎬ后在网络商家处进行商品的购买ꎬ这时消费者是“跳单”的发起方ꎬ网络商家是跳单的“合作”方ꎬ而提

供商品体验的线下实体店则是跳单的受损方ꎻ而在团购 Ｏ２Ｏ 模式下ꎬ跳单发起方一般是产品或服务的供

应商ꎬ被动合作方是顾客ꎬ受损方是平台ꎮ举例来说ꎬ消费者在美团上订购了某家理发店的烫染服务ꎬ其先

把钱支付给平台ꎬ购买对应服务的美团券ꎬ然后到店进行消费ꎻ在不跳单时消费者应给商家出示美团券ꎬ商
家验证以完成交易ꎬ平台会对这种销售抽取佣金ꎻ而在跳单时商家会以比美团券更优惠的价格让消费者支

付现金ꎬ之后消费者再申请退掉美团券ꎬ此时平台就不能抽取佣金ꎬ很显然在此过程中平台受到了损失ꎮ对
平台企业而言ꎬ如何有效地管理供应商跳单行为ꎬ如何减少跳单带来的损失是非常重要的ꎮ

但通过文献检索发现ꎬ关于跳单的研究较少ꎬ有限的研究主要是从产业经济学的角度分析具体行业中

的跳单行为对行业发展的影响[１－２][６－８]ꎻ其中对“跳单”问题关注最多的是房产行业[９－１２]ꎬ而在 Ｏ２Ｏ 领域ꎬ
我们还没有发现有关“跳单”问题的研究ꎮ同时由于团购 Ｏ２Ｏ 平台上的供应商跳单行为和房产行业的跳单

行为有很大的不同ꎬ如房产领域的交易频率很低ꎬ甚至是一次性交易(如一个二手房主不会经常出售房

产)ꎬ这种情况下房屋中介对跳单发起方约束力很低ꎻ而团购 Ｏ２Ｏ 情景下的交易往往是高频的ꎬ供应商需

要借助平台进行经常性、大量的交易ꎬ这种情况下 Ｏ２Ｏ 平台对其约束力就会提高很多ꎬ所以平台在处理

“跳单”问题时有较大的能力ꎮ因此本文将从跳单受损方即团购 Ｏ２Ｏ 平台的视角ꎬ利用博弈论方法分析跳

单发起方和跳单受损方间的博弈过程ꎬ分析平台采取什么措施来避免供应商跳单的发生ꎻ在跳单发生的情

况下ꎬ平台如何减少自身受到的损失ꎮ

二、 文献综述

跳单现象中有些是具有明显中国特色的ꎬ如“院诊店购”ꎬ有些是在全球范围内都普遍存在的ꎬ如“店
选网购(Ｓｈｏｗ Ｒｏｏｍｉｎｇ)”等ꎮ国外关于这类跳单行为的研究主要关注两个方面:一方面是关注这类行为对

实体零售商造成的损害ꎬ如会使实体零售商产生客流增加但销量减少的“怪现象” [１３]ꎬ实体零售商应该采

取哪些方式来规避这类跳单行为[１４]ꎻ另一方面的研究则认为这类行为对消费者和社会整体福利的增加是

有帮助的ꎬ实体零售商不应该阻止这种跳单行为ꎬ而应该思考如何利用它[１５]ꎮ
国内相关研究主要从产业经济学的角度ꎬ分析不同行业或类型的跳单行为ꎮ如分析房地产行业中的

“居间纠纷”的经济合理性[７]ꎬ或从代理理论的角度分析哪种代理类型(开放代理或独家代理)在什么情况

下能使房产中介更有效地规避跳单风险[１２]ꎻ分析图书行业的跳单行为和行业竞争间的关系[１]ꎬ跳单行为

和转售价格维持的理论互补[２]ꎻ分析家居行业的跳单问题ꎬ提出影响跳单行为的主要因素ꎬ如租金结构、
租赁模式等[１６]ꎻ对不同行业中“店选网购”进行对比[６]ꎻ

综上所述ꎬ已有研究大多是从产业经济学的角度分析跳单行为产生的原因和其带来的影响ꎬ而对跳单

行为的内在机制研究较少ꎮ本文从博弈论的角度ꎬ分析跳单发起方和跳单受损方间的博弈过程ꎬ回答跳单
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方如何决定是否跳单或跳单的数量ꎻ受损方如何最小化跳单给自己带来的损失等问题ꎬ是对现有“跳单”
研究的有益补充ꎮ由于团购 Ｏ２Ｏ 环境下的跳单行为有其明显的特点ꎬ所以本文分析该情景下的供应商的

跳单行为及平台企业的应对策略能够丰富不同类型的跳单行为的研究ꎮ另外ꎬ在团购 Ｏ２Ｏ 情景下ꎬ平台企

业和加盟供应商是一种“竞争合作(Ｃｏ￣ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ)”关系ꎮ合作体现在他们通过合作来为顾客提供满意的

购物体验ꎻ竞争体现在他们在分配实现的价值时都希望自己收益最大化ꎬ这种价值分配是否合理将直接影

响双方能否继续合作ꎬ其对整个模式能否持续是至关重要的ꎮ而“跳单”从本质上看就是双方在价值分配

上的博弈ꎬ所以本文给研究团购 Ｏ２Ｏ 情景下供应商和平台企业间的价值分配机制提供了一个切入点ꎮ
本研究先通过一个静态博弈模型来分析供应商跳单的影响因素ꎬ然后通过放宽假设条件ꎬ建立动态博

弈模型来分析在跳单发生的情况下ꎬ平台企业如何减少自身的损失ꎮ

三、 静态博弈模型分析

在本部分的静态博弈模型中ꎬ供应商和平台企业是同时决策的ꎮ供应商决定是否跳单ꎬ平台企业决定

是否进行跳单检查ꎮ

(一) 基本假设

为了简化分析ꎬ这里进行一些基本假设:
(１)供应商通过平台实现的销售额为双方共同信息ꎮ
(２)平台一旦进行检查ꎬ就能发现跳单的供应商ꎮ
(３)平台和供应商同时做出决策ꎬ即两者决策不分先后ꎮ
(４)供应商每期向平台缴纳使用费用ꎬ费用包括两部分ꎬ一部分为固定费用ꎬ一部分是根据本期通过

平台实现的销售额提取的佣金ꎮ
(５)平台对发现的跳单供应商的惩罚为一个固定数值ꎮ
(６)平台的检查成本是一个固定数值ꎬ即只要平台进行检查ꎬ就要支出这个固定成本ꎮ
(７)供应商跳单除了使平台不能获得佣金以外ꎬ不会给平台带来别的损失ꎮ
(８)平台一旦发现供应商进行跳单ꎬ只进行处罚ꎬ不再追讨佣金ꎮ

(二) 参数设置

静态模型的基本参数设置如下:
(１) 供应商跳单的概率为 ｒꎬ即一个供应商可以选择以 ｒ 的概率跳单ꎬ也可以理解为在所有供应商中ꎬ

选择跳单的供应商比例为 ｒꎮ
(２) 平台的检查概率为 ｐꎬ即平台选择以 ｐ 的概率检查ꎬ也可以理解为单个供应商被检查到的概率ꎮ
(３) 供应商向平台缴纳的使用费为 Ａ ＋ ｑＱꎬ其中 Ａ 为供应商向平台缴纳的固定费用ꎬＱ 为供应商本期

通过平台实现的销售额ꎬｑ 为平台抽取的佣金比例ꎬ很明显ꎬＡ ≥０ꎻＱ ≥０ꎻ０ ≤ ｑ ≤１
(４) 平台的检查成本为 ＣꎬＣ 是常数ꎬＣ ≥０ꎮ
(５) 平台对被发现的跳单供应商的惩罚数额为 ＳꎬＳ为常数ꎬＳ≥０ꎮ很显然平台发现跳单后获得的惩罚

数额 Ｓ要大于检查成本Ｃ才有意义ꎬ不然平台就不会进行检查ꎮ另外惩罚数额 Ｓ要大于(至少等于) 平台抽

取的佣金 ｑＱ 才有意义ꎬ不然对供应商将没有威慑力ꎮ
(６) 供应商的期望收益为 ＥＳꎬ平台的期望收益为 Ｅｐ

在模型中ꎬ平台和供应商对 Ａ、Ｃ、Ｓ、ｑ 有共同信息ꎬ在此基础上供应商选择不同的 ｒꎬ平台选择不同的 ｐꎮ

(三) 模型建立

在这种情况下ꎬ供应商决策以什么概率跳单ꎬ平台决策以什么概率检查ꎬ能使自己的效用最大化 Ｑ －
Ａꎮ如果供应商选择跳单ꎬ平台选择检查ꎬ此时平台的收益为 Ａ ＋ Ｓ － Ｃꎻ供应商的收益为 Ｑ － Ａ － Ｓꎻ如果供

应商选择跳单ꎬ平台选择不检查ꎬ此时平台的收益为 Ａꎻ供应商得到收益为ꎮ如果供应商选择不跳单ꎬ平台
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选择检查ꎬ此时平台的收益为 Ａ ＋ ｑＱ － Ｃꎻ供应商的收益为 Ｑ － ｑＱ － Ａꎻ如果供应商选择不跳单ꎬ平台选择

不检查ꎬ此时平台的收益为 Ａ ＋ ｑＱ － Ｃꎻ供应商的收益为 Ｑ － ｑＱ － Ａꎮ
这样就构成一个博弈矩阵ꎬ如表 １:

表 １　 供应商跳单静态博弈矩阵

供应商

跳单 不跳单

平台
检查 Ａ ＋ Ｓ － ＣꎻＱ － Ａ － Ｓ Ａ ＋ ｑＱ － ＣꎻＱ － ｑＱ － Ａ

不检查 ＡꎻＱ － Ａ Ａ ＋ ｑＱꎻＱ － ｑＱ － Ａ

(四) 模型求解

假定平台的检查概率 ｐ 一定ꎬ对供应商而言ꎬ跳单时的期望收益为 ＥＪ
Ｓꎬ

ＥＪ
Ｓ ＝ ｐ(Ｑ － Ａ － Ｓ) ＋ (１ － ｐ)(Ｑ － Ａ) (１)

不跳单时的期望收益为 ＥＣ
Ｓ ꎬ

ＥＣ
Ｓ ＝ Ｑ － ｑＱ － Ａ (２)

均衡时ꎬ即供应商跳不跳单收益相同ꎬ
ＥＪ

Ｓ ＝ ＥＣ
Ｓ⇒ｐ(Ｑ － Ａ － Ｓ) ＋ (１ － ｐ)(Ｑ － Ａ) ＝ Ｑ － ｑＱ － Ａ (３)

式子(３) 是关于 ｐ 的一元一次方程ꎬ解之得:

ｐ∗ ＝ ｑＱ
Ｓ (４)

对平台而言ꎬ假定供应商的跳单概率 ｒ 一定ꎬ检查时的期望收益为 ＥＪ
Ｐꎬ

ＥＪ
Ｐ ＝ ｒ(Ａ ＋ Ｓ － Ｃ) ＋ (１ － ｒ)(Ａ ＋ ｑＱ － Ｃ) (５)

不检查时平台的期望收益为 ＥＣ
Ｐꎬ

ＥＣ
Ｐ ＝ ｒＡ ＋ (１ － ｒ)(ｑＱ ＋ Ａ) (６)

均衡时ꎬ平台检不检查收益相同ꎬ
ＥＪ

Ｐ ＝ ＥＣ
Ｐ⇒ｒ(Ａ ＋ Ｓ － Ｃ) ＋ (１ － ｒ)(Ａ ＋ ｑＱ － Ｃ) ＝ ｒＡ ＋ (１ － ｒ)(ｑＱ ＋ Ａ) (７)

式子(７) 是关于 ｒ 的一元一次方程ꎬ解之得:

ｒ∗ ＝ Ｃ
Ｓ (８)

(五) 结果讨论

(１) 根据式子(４) 和式子(８) 可以看出ꎬ平台的均衡检查概率和供应商的均衡跳单概率与平台收费中

的固定费用 Ａ 没有关系ꎬ即平台收取固定费用对控制供应商跳单没有影响ꎮ
(２) 根据式子(８) 可以看出ꎬ供应商跳单的概率和平台的检查成本成正比ꎬ和平台的惩罚力度成反

比ꎻ即平台检查成本越高ꎬ供应商跳单概率越大ꎻ平台的惩罚力度越大ꎬ供应商跳单概率越小ꎮ但供应商的

跳单概率和其通过平台实现的销售额无关ꎬ即销售额大的供应商不一定比销售额小的供应商更有可能去

跳单ꎮ
(３) 根据式子(４) 可以看出ꎬ平台的检查概率和抽取的佣金成正比ꎬ和执行的惩罚力度成反比ꎮ从此

可以发现:一方面ꎬ平台抽取的佣金越高ꎬ平台越有动力进行检查ꎬ即当供应商销售额不变时ꎬ抽取的佣金

比例越高ꎬ平台越有动力进行检查ꎬ或佣金比例一定时ꎬ供应商销售额越大ꎬ平台的检查力度也越大ꎬ换句

话说ꎬ平台更加倾向于检查销售额大的供应商ꎻ另一方面ꎬ平台执行的惩罚力度越大ꎬ平台检查的概率越

小ꎬ即平台认为执行的惩罚力度越大ꎬ供应商跳单的概率就越小(害怕受到惩罚)ꎬ那也就没必要进行更高

概率的检查(因为此时跳单的供应商较少ꎬ检查获得的惩罚收入也较少ꎬ很难弥补大检查力度带来的成本

支出)ꎮ
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(４) 结合式子(８) 和式子(４) 可以发现ꎬ对销售额较大的供应商来说ꎬ较高的销售额不会增加其跳单

的概率ꎬ但会增加平台检查的概率ꎬ在此情形下ꎬ销售额大的供应商会预期到平台的检查概率提高ꎬ就越不

会跳单ꎬ即销售额越大的供应商越不会跳单ꎮ
(５) 一般情况下ꎬ平台执行检查的成本不会为０ꎬ那么供应商跳单的概率也不为零ꎬ这就意味着在均衡

情况下ꎬ肯定会有 ｒ 比例的供应商进行跳单ꎬ也就是说在均衡时ꎬ跳单是不可能完全避免的ꎮ

四、 扩展动态博弈模型分析

通过上述静态博弈的分析ꎬ我们发现跳单是不可避免的ꎬ那么对于供应商来说ꎬ既然跳单不可避免ꎬ其
所要考虑的就不是跳不跳的问题ꎬ而是要跳多少的问题ꎻ即要考虑在本周期通过平台实现的销售额中我要

跳多少?

(一) 模型假设扩展

我们把上述模型的几个基本假设放开ꎬ如下:
(１) 供应商在决策时ꎬ不是决定以什么概率跳单ꎬ而是决定在通过平台实现的销售额中ꎬ对多少进行

跳单是最优的ꎮ
(２) 实际中ꎬ平台对于跳单的供应商进行惩罚的数额不是简单的一个固定值ꎬ而是和跳单额成比例的

一个活动值ꎮ即供应商跳单额越大ꎬ平台惩罚也越大ꎮ
(３) 实际中ꎬ平台的检查成本和检查比例成正比ꎻ即平台检查比例越大ꎬ支付的检查成本也越高ꎮ
(４) 供应商的跳单ꎬ除了减少了平台的佣金收入外ꎬ还给平台带来了一些别的损失ꎬ如对平台交易秩

序的破坏ꎬ降低了平台交易数据管理效率ꎬ增加了平台订单管理成本等ꎮ这些损失和供应商跳单量成正比ꎮ
(５) 平台一旦检查到跳单的供应商ꎬ那么就可以知道本期供应商跳单的数额ꎮ

(二) 模型参数设置

根据前面假设ꎬ设置模型参数如下:
(１) 本期供应商进行跳单的数额 Ｖꎬ０ ≤ Ｖ ≤ Ｑꎻ其中 Ｑ 为本期供应商通过平台实现的总销售额(包括

跳单和不跳单部分)ꎮ当 Ｖ ＝ ０ 时ꎬ供应商就不跳单ꎬ当 Ｖ ＝ Ｑ 时ꎬ供应商就完全跳单ꎮ
(２) 平台进行检查的成本 ＣꎬＣ ＝ α∗ｐꎬ其中检查成本系数 α > ０ꎬｐ 为平台检查的比例ꎬ也可以理解为

单个供应商被检查到的概率ꎮ
(３) 跳单给平台带来的额外损失为 λＶꎬ其中 ０ ≤ λ ≤１ 为平台的跳单损系数ꎮ
(４) 平台对跳单供应商惩罚的数额为 ＳꎬＳ ＝ βＶ２ꎬ其中０≤ β≤１ꎬ是平台对跳单供应商的惩罚系数ꎮ这

里只所以用二次形式是为了反映惩罚数额随着逃单数额增加而更快速增加ꎬ从而对供应商有更大的“威
慑作用”ꎻ并且惩罚数额 Ｓ 要大于抽取的佣金 Ｖｑ 才有意义ꎮ

(三) 两阶段动态模型的建立

在实际中ꎬ平台和供应商往往不是同时决策的ꎬ而是平台先宣布一个检查比例ꎬ在知道这个检查比例

的基础上供应商再决定在总销量中拿出多少进行跳单ꎮ这是一个两阶段动态博弈ꎮ按照动态博弈逆推法来

求解ꎬ先确定供应商的最优选择ꎬ在此基础上再确定平台的最优选择ꎮ在模型中ꎬ除供应商跳单数额 Ｖ 和平

台检查比例 ｐ为变量外ꎬ其他系数如平台佣金比率 ｑ、跳单惩罚系数 β、平台检查成本系数 α、平台跳单损失

系数 λ 等都为常量ꎮ
这里需要注意的是ꎬ模型只分析供应商跳单的数额给双方带来的收益变化ꎬ而对于没跳单销售额部

分ꎬ由于其对供应商和平台的决策不会产生影响ꎬ所以模型中不进行讨论ꎮ

(四) 模型求解

按照逆推法ꎬ第一步先确定供应商的最优选择:
供应商的期望收益

９　 第 ２ 期 　 　 孔栋ꎬ左美云ꎬ孙凯: 如何管理团购 Ｏ２Ｏ 中供应商的跳单行为?



ＥＳ ＝ Ｖｑ(１ － ｐ) ＋ (Ｖｑ － βＶ２)ｐ ＝ Ｖｑ － βＶ２ｐ (９)
对式子(９) 求关于 Ｖ 的一阶导数ꎬ得:ｑ － ２βＶｐꎬ令其等于 ０ꎬ得:

Ｖ∗ ＝ ｑ
２βｐ (１０)

这是供应商的最优决策结果ꎬ即最优的跳单数额 Ｖ∗ ＝ ｑ
２βｐ

从式子(１０) 可以看出ꎬ供应商最优的跳单数额和平台提取的佣金比率成正比ꎬ和平台的惩罚系数和

检查力度成反比ꎮ
第二步再确定平台的最优选择:
平台的期望收益

Ｅｐ ＝ (βＶ２ － Ｃ － λＶ)ｐ － λＶ(１ － ｐ) ＝ βＶ２ｐ － αｐ２ － λＶ (１１)
把式子(１０) 代入式子(１１)ꎬ得:

Ｅｐ ＝ ｑ２

４βｐ － αｐ２ － λｑ
２βｐ (１２)

对式子(１２) 求关于 ｐ 的一阶导数ꎬ得:

－ ｑ２

４βｐ
－２ － ２αｐ ＋ λｑ

２βｐ
－２ (１３)

令其为 ０ꎬ得:

ｐ∗ ＝
３
２λｑ － ｑ２

８βα

这是平台的最优决策结果ꎬ即最优检查比例 ｐ∗ ＝
３
２λｑ － ｑ２

８βα ꎮ可以看出ꎬ平台最优的检查比例和惩罚

力度成反比ꎬ和检查成本系数成反比ꎮ

当
３
２λｑ － ｑ２

８βα 在[０ꎬ１] 之间ꎬ即 ０ ≤ ２λｑ － ｑ２

８βα ≤１⇒λ ≥ ｑ
２ 且 α ≥ ２λｑ － ｑ２

８β 时ꎬ

此时ꎬ当式子(１３) 为零时ꎬ平台期望收益 Ｅｐ 最大ꎮ

此时的均衡结果是 ｐ∗ ＝
３
２λｑ － ｑ２

８βα ꎻＶ∗ ＝ ｑ
β( )

２
３

３ α
２λ － ｑ

æ

è
ç

ö

ø
÷ꎻ

当
３
２λｑ － ｑ２

８βα < ０ꎬ即 ２λｑ － ｑ２ < ０⇒λ < ｑ
２ 时ꎬ由于 ０ ≤ ｐ ≤１ꎬ

因此ꎬ当 ｐ ＝ ０ 时ꎬＥｐ 最大ꎬ即 ｐ∗ ＝ ０ꎬＶ∗→ ∞ꎬ
此时的均衡结果是(ｐ∗ ＝ ０ꎻＶ∗→ ∞)ꎻ

当
３
２λｑ － ｑ２

８βα > １ꎬ即２λｑ － ｑ２

８βα > １⇒α < ２λｑ － ｑ２

８β 时ꎬ由于 ０ ≤ ｐ ≤１ꎬ

因此ꎬ当 ｐ ＝ １ 时ꎬＥｐ 最大ꎬ即 ｐ∗ ＝ １ꎬＶ∗ ＝ ｑ
２βꎬ

此时的均衡结果是 ｐ∗ ＝ １ꎻＶ∗ ＝ ｑ
２β( )ꎮ

综上ꎬ模型均衡结果为:

ｐ∗ ＝ ０ꎬＶ∗→ ∞ 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 当 λ ≤ ｑ
２ 时

ｐ∗ ＝
３
２λｑ － ｑ２

８βα ꎬＶ∗ ＝ ｑ
β( )

２
３

３ α
２λ － ｑ 当 λ > ｑ

２ 时且 α > ２λｑ － ｑ２

８β

ｐ∗ ＝ １ꎬＶ∗ ＝ ｑ
２β 当 α ≤ ２λｑ － ｑ２

８β 时

ì

î

í

ï
ï
ïï

ï
ï
ïï

(１４)
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(五) 结果讨论

(１) 当考虑供应商跳单会给平台带来额外损失ꎬ同时平台的检查成本和其检查力度成正比时ꎬ我们发

现平台的均衡检查力度发生了很大的变化ꎮ在开始的静态模型中ꎬ如式子(４) 所示ꎬ平台的检查比例是和

提取的佣金比率同方向变化的ꎬ但是在扩展的动态模型中ꎬ根据式子(１４) 我们发现ꎬ当跳单给平台带来的

损失系数足够小即 λ ≤ ｑ
２ ꎬ平台的最优检查比例为 ０ꎬ即此时平台不进行检查ꎮ当平台抽取佣金的比例增

加即 ｑ 增加时ꎬλ ≤ ｑ
２ 更容易被满足ꎬ此时平台的检查比例就更容易趋于 ０ꎬ即抽取佣金比例越高ꎬ平台检

查概率越小ꎮ
均衡时ꎬ平台的期望收益为 － λＶꎬ其小于 ０ꎬ说明平台受到损失ꎮ
根据式子(１４)ꎬ我们会发现在三个不同条件下ꎬ达到均衡时ꎬ平台的期望收益都为负值ꎮ这也就意味

着对于平台来说ꎬ只要供应商跳单ꎬ平台的收益就会损失ꎬ平台只是在这些损失中找寻损失最少的均衡点ꎮ

(２) 根据式子(１４) 第三个条件所示ꎬ当平台的检查成本系数足够小即α≤２λｑ － ｑ２

８β 时ꎬ平台的最优检

查比例为 １ꎬ即平台进行全面检查ꎬ此时供应商选择的跳单数额为 Ｖ∗ ＝ ｑ
２βꎮ

值得注意的是ꎬ当平台肯定要检查时ꎬ为什么供应商的跳单量不是 ０ 呢?因为我们这里的模型只考虑

由于跳单给供应商和平台带来的收益的改变ꎬ即如果供应商不跳单ꎬ则其收益不会发生变化ꎬ即收益改变

为０ꎬ而只要跳单带来的期望收益改变大于０ꎬ就说明对供应商来说ꎬ跳单比不跳单要好ꎮ而当α≤２λｑ － ｑ２

８β

时ꎬ平台的最优检查比例 ｐ∗ ＝ １ꎬ供应商的最优跳单量 Ｖ∗ ＝ ｑ
２βꎬ此时供应商的期望收益 ＥＳ:

ＥＳ ＝ ｑＶ∗ － βＶ∗２ｐ∗ ＝ ｑ２

４β (１５)

很明显ꎬ式子(１５) 是大于 ０ 的ꎬ即此时虽然平台实行全面检查ꎬ供应商跳单肯定会被发现和惩罚ꎬ但
其跳单被惩罚后的收益还是会大于不跳单时的收益ꎬ所以此时供应商还会跳单ꎮ由于惩罚是和供应商跳单

量成正比的ꎬ同时我们假定跳单被发现后只进行罚款ꎬ而不追讨跳单佣金ꎬ所以只要由跳单产生的收益增

加大于惩罚带来的收益损失时ꎬ跳单对供应商就是有利的ꎮ
(３) 通过以上分析ꎬ我们发现虽然供应商跳单是不可避免的ꎬ但平台可以通过调节 α、β、λ、ｑ 等系数的

值ꎬ来控制供应商跳单数额的变动范围ꎬ从而使由供应商跳单而来带的损失降到最低ꎮ根据式子(１４) 所

示ꎬ只要能保证λ > ｑ
２ ꎬ供应商最优跳单数额要么为 Ｖ∗ ＝ ｑ

２βꎬ要么为 Ｖ∗ ＝ ｑ
β( )

２
３

３ α
２λ － Ｑꎬ平台可以通过

控制 α、β、γ、ｑ 的不同取值来保证供应商跳单数额在自己希望的范围内变化ꎬ以此来尽量减少跳单给自己

带来的收益损失ꎮ

五、 结论、建议与展望

(一) 结论

在团购 Ｏ２Ｏ 电子商务模式中ꎬ平台企业和加盟供应商需要在完成交易后分配利益ꎮ在分配中供应商

往往会通过跳单来增加自己的收益ꎬ这显然会损害平台的利益ꎬ所以双方之间存在跳单和检查的非合作博

弈ꎮ本文通过静态博弈模型ꎬ在一定假设条件下分析了双方的均衡情况ꎬ发现供应商是否跳单和平台收取

的固定佣金、供应商通过平台实现的销售额没有关系ꎬ而和平台的检测成本和惩罚力度有关ꎬ并且发现供

应商跳单是不可避免的ꎻ随后放松了一些假设ꎬ建立两阶段动态博弈模型分析了供应商最佳的跳单量和平

台最优的检查比例ꎬ发现跳单虽然不可避免ꎬ但可以控制ꎮ平台通过调整 α、β、γ、ｑ 可以把供应商跳单量控
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制在合适的水平上ꎮ

(二) 建议

根据以上模型的分析ꎬ团购 Ｏ２Ｏ 平台企业要想减少合作供应商跳单带来的损失ꎬ需要注意一下几点:
１. 注意小供应商的“长尾效应”ꎮ从式子(８)可以发现销售额的高低和供应商的跳单概率没有直接的

关系ꎬ供应商的跳单概率和平台的检查成本和惩罚力度有关ꎻ而平台的检查概率则和佣金数量与惩罚力度

有关ꎮ当平台抽取佣金比例一定时ꎬ高销售额的供应商被抽取的佣金数量相应也较多ꎬ这对供应商跳单概

率不会产生直接影响ꎬ但更高的佣金数量使得平台对其检查概率增加ꎮ考虑到重复博弈的情况ꎬ供应商会

在博弈过程中发现这点ꎬ其就会调整自己后续的策略ꎬ最终博弈的结果是销售额大的供应商跳单概率反而

不高ꎮ而对于一些小销售额的供应商ꎬ其更有可能进行跳单ꎬ因为他们会认为平台对他们的检查力度较小ꎮ
虽然单个“小供应商”跳单给平台带来的损失并不大ꎬ但由于“长尾效应”ꎬ这些“小供应商”的跳单给平台

带来的损失总数是很可观的ꎮ所以ꎬ建议平台在进行检查时ꎬ要关注“长尾效应”ꎬ重点关注这些“小供应

商”ꎬ当然对于销量大的供应商也不能不关注ꎮ可以考虑按照销售额大小把供应商分成不同类型ꎬ然后针

对不同类型的供应商设定不同的跳单检查概率ꎮ如对销售额较大的供应商可以设定较低的跳单检查概率ꎬ
但设定较高的惩罚力度ꎻ而对销售额较小的供应商设定较高的跳单检查概率ꎬ从而达到较好的管理效果ꎮ

２. 降低监督成本ꎬ增加处罚力度ꎮ综合式子(４)和式子(８)可以发现增加处罚力度可以降低供应商跳

单概率和降低平台的检查概率ꎬ这对维护交易秩序是很有利的ꎮ另外根据式子(８)ꎬ平台如果能有效地降

低检查成本ꎬ供应商的跳单概率也会降低ꎮ所以平台在日常运营时一方面要尽可能地降低自己的跳单检查

成本ꎬ如改善自己对交易流程的管理和控制ꎬ争取使自己能参与交易的每个环节ꎬ特别是支付环节和产品

或服务交付环节ꎬ这样能减少供应商和平台间关于交易信息的不对称性ꎬ从而有效地降低自己的检查成

本ꎻ另一方面ꎬ平台应探索一些新的、检查成本较低的检查方式ꎬ如让消费者“有奖举报”、不定期抽查等ꎮ
同时平台可以增加惩罚力度ꎬ以起到降低供应商跳单概率的目的ꎮ甚至目前主流的几家团购平台企业可以

达成协议ꎬ针对有跳单记录的供应商采用“跳单一票否决制”ꎬ即一旦发现某供应商存在跳单行为ꎬ将在供

应商资质审查中一票否决ꎬ后续不再允许该供应商加入签订协议的团购平台ꎮ
３. 降低跳单损失系数或提高佣金比例来降低损失ꎮ通过动态博弈模型分析发现ꎬ跳单给平台带来的

效益损失是无法避免的ꎬ平台只能“两害相遇取其轻”ꎬ即采取措施尽量减少由供应商跳单带来的损失ꎮ根
据式子(１４)所示ꎬ当时即跳单给平台带来的效益损失比率小于抽取佣金比率一半时ꎬ平台不检查是最优

的ꎬ即平台可以通过降低跳单损失系数来实现降低损失的目的ꎮ根据跳单的定义ꎬ我们很容易发现在团购

Ｏ２Ｏ 情景下ꎬ由于团购平台在交易达成的过程中投入了成本ꎬ而供应商的跳单行为使其投入的成本不能

获得回报ꎬ最终表现为团购平台企业利益的损失ꎬ所以只要降低团购平台在达成的每笔交易中投入的成本

就能有效地降低跳单损失ꎮ在实践中我们发现ꎬ平台促进交易达成的成本主要是前期投入的ꎬ如搭建团购

平台的硬件成本和软件开发成本、人员推广成本等ꎬ而后期运营时投入的成本则相对较少ꎮ因此当前期投

入成本一定时ꎬ只要扩大团购平台的交易量ꎬ那么每笔交易的平均投入成本将很快降低ꎬ所以平台通过一

些推广方式扩大并维持交易量ꎬ可以使跳单损失得到调整ꎬ从而减少由于供应商跳单带来的收益损失ꎮ同
时ꎬ平台可以通过提高佣金比率 ｑ 来使“式子(１４)的临界条件”更容易实现ꎬ即只要平台把 ｑ 提高到 ｑ >
２λ 一定的程度ꎬ其就可以通过不进行检查来实现最优ꎮ但考虑到平台间的竞争ꎬ佣金比率 ｑ 的提高是有限

的ꎻ并且在实际中ꎬ这个条件很难被满足ꎬ所以我们发现一般情况下ꎬ如式子(８)所示ꎬ平台抽取佣金比例

越高ꎬ平台检查比例越大ꎮ另外在实践中我们也发现ꎬ出于竞争和扩大交易量的考虑ꎬ大多数团购平台(如
美团、百度糯米等)提取的佣金比率极低ꎬ这一方面降低平台自己的检查比率ꎬ减少跳单检查的成本支出ꎻ
另一方面由于随着交易量的扩大ꎬ平台跳单损失大幅下降ꎬ从而也能实现式子(１４)的均衡条件ꎬ从而使得

平台损失达到最小ꎮ

(三) 展望

本文利用博弈论的基本方法ꎬ对团购 Ｏ２Ｏ 领域的跳单问题进行了有益的探索ꎬ也得到了一些有意思
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的发现ꎬ具有一定的理论意思和实践价值ꎮ但本文还存在一些不足ꎬ可以作为未来研究的机会:
(１)文章只考虑了一次博弈的情况ꎬ而在实际中平台和供应商的博弈是重复进行的ꎬ甚至可以看成是

无限次重复进行ꎬ因为双方预料不到博弈什么时间停止ꎮ在一次博弈中和无限次重复博弈中ꎬ参与方的行

为和决策会发生很大的变化ꎮ未来要考虑重复博弈的情况下ꎬ双方间均衡的情况ꎮ
(２)文章中假定平台只要检查就能准确地发现供应商是否跳单ꎬ并清楚的发现供应商的跳单量ꎬ但在

现实中ꎬ平台即使检查也只能以一定的概率发现供应商是否跳单ꎬ未来可以引入跳单供应商在平台检查时

被发现的概率来完善模型ꎮ
(３)文章在模型建构时只考虑了单个平台的情况ꎬ没有考虑多平台竞争的情况ꎬ即供应商离开平台意

味着对自己是不可挽回的损失ꎻ未来研究将考虑供应商可以自由选择不同平台时的情况ꎮ
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