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基于讨价还价能力的双渠道

供应链定价模式选择
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（华中科技大学 管理学院，武汉 ４３００７４）

摘　要：针对由网络直销渠道和电子零售渠道组成的双渠道供应链进行研究。基于制造商和零售商之间的谈
判能力对比，通过博弈建模分析了三种零售价定价模式下供应链成员的价格决策和物流服务水平决策。研究表

明，在制造商谈判能力较弱的情况下，制造商统一定价模式是最优模式；在制造商谈判能力较强的情况下，以直

销价格为协商基础的分别定价模式是最优模式；在最优模式下，制造商和供应链的利润都显著占优，电子零售商

提供的物流服务水平也相应最高，但电子零售商的利润受定价模式的影响不显著，最优模式也是双方接受的均

衡策略。
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　引言

随着电子商务的迅猛发展，网上购物的消费者越来越多，

制造商的渠道策略也从单纯的实体渠道向电子渠道拓展甚至

转移。在某些行业（如航空客运业、图书、电子音像等行业），

电子渠道成为了主流的销售渠道。而电子渠道的出现也给制

造商提供了直销的便利性，相当多的品牌制造商选择了建立网

络直销渠道销售产品，如ＩＢＭ、ＥｓｔｅｅＬａｕｄｅｒ（雅诗兰黛）、Ｃｉｓｃｏ、
联想、海尔等品牌制造商都开设了网上直销渠道。与此同时，

随着电子市场份额的扩大，电子零售商也开始迅速发展壮大，

如Ａｍａｚｏｎ、ｅＢａｙ、京东商城等，开始成为电子渠道的强势零售
商。２０１２年发生的京东、苏宁、国美间的价格大战凸显了电子
零售商在定价权上的强势地位，而这场强势电子零售商利用渠

道优势发动的价格战的背后是制造商对定价主导权的丧失，更

是催生了制造商自建渠道的动机。随着零售市场集中度的不

断提高和大型电子零售商的崛起，供应链中制造商与零售商之

间的关系开始发生微妙的变化，这主要体现在讨价还价能力的

对比上。供应链中批发价的确定已经不能完全由制造商控制

（ｔａｋｅｉｔｏｒｌｅａｖｅｉｔｏｆｆｅｒ），而是基于双方讨价还价能力的博弈
结果。

关于双渠道供应链的问题，目前有较多的文献进行了分

析。Ｋｕｍａｒ［１］、Ｋｕｒａｔａ［２］、Ｃａｉ［３］等人建模分析了使用网络直销
渠道和零售渠道的制造商的双渠道供应链协调问题，其共同之

处在于在研究中把消费者分为制造商品牌忠诚与零售商忠诚

两类型顾客。品牌忠诚类型顾客只购买某一特定制造商的产

品，网络直销渠道对具有品牌忠诚的顾客具有吸引力。Ｋｈｏｕｊａ
等人［４］则把消费者分为两大群体，即只在传统零售渠道消费

的顾客群体和不排斥任何渠道的复合型顾客群体。Ｈｕａ等
人［５］研究了双渠道供应链下的前置期和定价决策问题。

Ｃｈｉａｎｇ等人［６］基于效用理论对线上直销和实体店分销的双渠

道模式进行了分析，得出直销可以通过减少双重边际化程度并

帮助制造商提高总利润的结论。与 Ｃｈｉａｎｇ等人类似，不少文
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献都假设消费者对网络渠道产品有一个较低的效用估值系数，

如Ｆｒｕｃｈｔｅｒ等人［７］。Ｃａｔｔａｎｉ等人［８］建模分析了拥有实体零售

渠道的制造商引入网络直销渠道之后的三种情景模式：ａ）保
持批发价格不变；ｂ）保持零售价格不变；ｃ）选择最优的批发价
格和零售价格，并与未引入网络直销渠道之前各项参数进行对

比。这些文献的最大特点都是从消费者效用角度切入得到需

求函数。在国内，基于消费者效用选择理论的文献不多，除了

陈云［９］、郭亚军［１０］等人外，还有一些文献应用改进后的 Ｈｏｔｅｌ
ｌｉｎｇ模型来分析双渠道供应链的冲突与协调问题。如浦徐进
等人［１１］研究了网络直销模式对强势零售商零售渠道的影响，

李培勤［１２］研究了不同电子商务实施程度下“一对二”供应链

中的制造商网络直销渠道、强势制造商和弱势零售商三者之间

的博弈竞争关系。

以上文献从多个角度对双渠道供应链协调问题进行了研

究，但研究的背景都是基于传统渠道和网络直销渠道两种异质

性渠道，且均不考虑批发价的协商问题。与传统渠道和网络直

销渠道两种渠道异质性较多（实体渠道与电子渠道的异质性）

不同，网络直销渠道与电子零售商都是电子渠道，异质性较少，

它们的竞争主要体现在服务水平和价格上，而电子渠道的服务

水平主要是指物流速度的竞争。此外，本文研究的双渠道供应

链中的双渠道都是电子渠道。由于电子渠道中信息采集的便

利性，与以往文献（如文献［１３～１５］）中的假设前提不同，电子
渠道的批发价完全可以在监测零售价的基础上进行谈判解决，

批发价协商与实际的零售价选择直接相关。本文基于制造商

和零售商的讨价还价能力来分析批发价协商情形下的双渠道

供应链中的定价模式选择问题，以弥补以往的研究不足。

"

　基本模型

本文考虑一个由网络直销渠道和电子零售渠道组成的双

渠道供应链，供应链结构如图１所示。

假设网络直销渠道的服务水平（以物流速度为主要指标）

是外生给定的，且由于电子零售商是专业的服务提供商，它的

物流服务水平一般不能低于直销渠道（如新蛋网已经推出２４
小时送达的物流服务）。所以本文以网络直销渠道的物流速

度ｖａ为标准，以 ｖ０表示电子零售渠道的物流速度，得出 ｖ＝
ｖ０－ｖａ。电子零售商的决策变量是它的相对物流服务水平 ｖ。
为了不影响分析结果，以网络直销渠道（该渠道物流成本假设

为０）的物流成本作为基价，得出电子零售渠道的物流成本ｒｖ
２

２，

ｒ为物流成本系数。采用二次成本函数的原因是，在物流速度
提高的过程中，物流成本有个加速上升的过程，即成本函数为

凸函数。ｃ为制造商的单位生产成本。
需求函数的一般形式为

Ｑａ＝ａ－Ｐａ＋ｃ１（Ｐｏ－Ｐａ）－ｃ２（ｖ０－ｖａ） （１）

Ｑｏ＝ｂ－Ｐｏ＋ｃ１（Ｐａ－Ｐｏ）＋ｃ２（ｖｏ－ｖａ） （２）

其中：下标ａ表示制造商；下标ｏ表示电子零售商；ａ、ｂ分别为
网络直销渠道和电子零售渠道的市场规模，直销渠道的市场份

额为
ａ
ａ＋ｂ，电子渠道的份额则为

ｂ
ａ＋ｂ；ｃ１＜１，ｃ２＜１，ｃ１为价格

替代系数，ｃ２为服务水平替代系数。
在实际中，渠道定价模式存在三种情况：ａ）零售商统一定

价，制造商服从；ｂ）制造商统一定价，零售商服从；ｃ）在各自的
渠道中采用不同的零售价格。其中，前面两种情况都属于渠道

等价模式，渠道等价模式可以从价格决策上避免渠道之间的价

格冲突，当制造商对渠道控制力较强时，往往采取该定价模式

来避免渠道冲突导致价格混乱，影响品牌形象。相当多的渠道

方面的文献把渠道等价定价模式作为一种重要的研究对象。

与其他研究一般只考虑零售商统一制定零售价不同，本文考虑

到了统一定价的主体分为零售商和制造商两类，引入了制造商

统一定价问题。制造商统一定价在现实中已经有诸多实践，在

某些行业（如时尚和奢侈品行业）甚至是非常流行的。此外，

制造商采用变相的终端价格控制措施等（如建议零售价格）控

制零售价也属于制造商统一定价的范畴。在电子商务下的双

渠道供应链中，强势制造商要求电子零售渠道保持与直销渠道

一样的价格的现象屡见不鲜。最后，因为渠道的异质性，制造

商对价格控制或监督的力度不够等原因，不同渠道中零售价格

不同的第三种定价模式在现实也广泛存在，从利润最大化角度

出发，某些情境下第三种定价模式有可能是最优的。

批发价格的确定存在两种情况：制造商单独确定批发价格

或双方协商定价。在现实情况中，随着以京东商城、新蛋网等

为代表的电子零售商的迅速发展和壮大，电子零售商的议价能

力也随之增强，制造商单独确定批发价格的情况已经向双方协

商定价方向发展。以往的研究都较多地考虑制造商单独确定

批发价，而忽略了批发价协商这种情况。文献［１３～１５］分析
了供应链中零售价格不可观测下的批发价协商问题，这些文献

认为造成零售商零售价格难以被观测的原因是制造商很难连

续监测零售商制定的零售价。但Ｉｙｅｒ等人［１３］承认在很多情况

下，零售价的监测对于制造商并不是一个问题。在 Ｂ２Ｃ环境
下，由于电子渠道中信息采集的便利性，批发价完全可以在监

测零售价的基础上解决。本模型研究的供应链中的渠道都是

电子渠道，基于前述原因，批发价协商问题与实际的零售价选

择相关。

在博弈顺序上，本文采用在研究双渠道供应链问题中常用

的制造商 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈方法。其中制造商作为 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ
博弈的主动方先进行决策，由于其物流水平是外生给定的，制

造商在第一阶段只有一个决策变量，即网络直销价格，然后零

售商作为Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈的跟从方制定零售渠道的零售价和
相对物流水平，在需求实现后，制造商和零售商通过谈判敲定

批发价。

#

　电子零售商统一定价下的
2FICK+.L+GM

博弈问题

需求函数式（１）和（２）化简为
Ｑａ＝ａ－ｐ－ｃ２ｖ （３）

Ｑｏ＝ｂ－ｐ＋ｃ２ｖ （４）

双方谈判形成批发价，ｗ＝βｐ。本文采用 β反映制造商与
电子零售商之间的谈判力量对比。当β较大时，说明制造商在
谈判过程中具有较大的谈判能力；当１－β较大时，说明零售商
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在谈判过程中的谈判能力较强。在谈判过程中，必须有 ｗ＝
βｐ≥ｃ才能保证电子零售商与制造商之间达成协议。

第二阶段，电子零售商决定零售价格ｐ和物流水平ｖ。

ｍａｘπｏ
ｐ，ｖ

＝（ｐ－ｗ）Ｑｏ－
ｒｖ２
２

ｓ．ｔ．　βｐ≥ｃ （５）

该目标函数的Ｈｅｓｓｉａｎ矩阵为

Ｈ＝
２β－２ （１－β）ｃ２
（１－β）ｃ２ －









ｒ

因为
２πｏ
ｐ２
＜０，｜Ｈ｜＝（１－β）（２ｒ－ｃ２２＋βｃ

２
２）＞０，该目标函

数是关于ｐ和ｖ的凹函数。
利用ＫＫＴ条件，再利用协商形成的批发价 ｗ＝βｐ，容易得

出定理１，由于篇幅限制没有给出证明。

定理１　当β≥ ｃｂｒ［２ｒ－（１－β）ｃ
２
２］时，

ｐ＝ ｂｒ
２ｒ－（１－β）ｃ２２

ｖ＝
（１－β）ｃ２ｂ
２ｒ－（１－β）ｃ２２

ｗ＝ βｂｒ
２ｒ－（１－β）ｃ２２

当时β＜ｃｂｒ（２ｒ－（１－β）ｃ
２
２）时，

ｐ＝ｃ
β
，ｖ＝
（１－β）ｃｃ２
βｒ

，ｗ＝ｃ

由定理１， ｐ
（１－β）

＞０，得出零售价与零售商在协商中的

谈判能力成正比；
ｐ
ｂ
＞０，得出零售价与零售商所占据的市场

份额成正比。除了服务水平与零售商的市场占有规模成正比，

与服务的成本系数成反比外，还可以看到
ｖ

（１－β）
＞０，即电子

零售商的服务水平与其在批发价格谈判过程中的相对优势成

正比，强势零售商的服务水平会更高。

$

　制造商统一定价下的
2FICK+.L+GM

博弈问题

制造商渠道和零售商渠道的需求函数同式（３）（４）。
第二阶段，电子零售商决定物流水平ｖ。

ｍａｘπｏ
ｖ

＝（１－β）ｐＱｏ－
ｒｖ２
２ （６）

因为
２πｏ
ｖ２
＜０，所以该目标函数为关于ｖ的凹函数，存在最

大值。

对πｏ关于ｖ求一阶导，令其为０，解方程得

ｖ＝
（１－β）ｐｃ２

ｒ （７）

由式（７）， ｖ
（１－β）

＞０，ｖ
ｐ
＞０，ｖ
ｃ２
＞０，ｖ
ｒ
＜０，可以得到零

售商的服务水平与制造商制定的零售价格成正比，而其他因素

的影响效果与前面的结论一致。

第一阶段，制造商决定批发价和网络直销零售价格。

ｍａｘπａ
ｗ，ｐ

＝（ｐ－ｃ）Ｑａ＋（βｐ－ｃ）Ｑｏ

ｓ．ｔ．　βｐ≥ｃ （８）

利用ＫＫＴ条件，可以得出定理２。

定理２　当β≥ ２ｃ
（ａ＋ｂβ＋２ｃ）ｒ

［ｒ＋（１－２β）ｃ２２＋βｒ＋β
２ｃ２２］

时，制造商的决策为 ｐ＝１２
（ａ＋ｂβ＋２ｃ）ｒ

ｒ＋（１－２β）ｃ２２＋βｒ＋β
２ｃ２２
和 ｗ＝

βｐ＝１２
（ａ＋ｂβ＋２ｃ）βｒ

ｒ＋（１－２β）ｃ２２＋βｒ＋β
２ｃ２２
，零售商的决策为 ｖ＝１２ ×

（１－β）（ａ＋ｂβ＋２ｃ）ｃ２

ｒ＋（１－２β）ｃ２２＋βｒ＋β
２ｃ２２
。当 β≤ ２ｃ

（ａ＋ｂβ＋２ｃ）ｒ
［ｒ＋（１－２β）

ｃ２２＋βｒ＋β
２ｃ２２］时，ｐ＝

ｃ
β
，ｗ＝ｃ，ｖ＝

（１－β）ｃｃ２
βｒ

。

%

　制造商与电子零售商分别定价下的
2FICK+.L+GM

博弈问题

　　需求函数简化为
Ｑａ＝ａ－ｐａ＋ｃ１（ｐｏ－ｐａ）－ｃ２ｖ （９）
Ｑｏ＝ｂ－ｐｏ＋ｃ１（ｐａ－ｐｏ）＋ｃ２ｖ （１０）

在分别定价模式下，双方协商定价有两种参考依据：ａ）以
制造商的零售价为基准；ｂ）以零售渠道的零售价为基准。

%


"

　以制造商的直销零售价为协商基准

在分别定价模式下，因为制造商的直销渠道已经制定出价

格，双方协商决定批发价ｗ的时候以制造商的零售价为基准。
第二阶段，电子零售商决定物流水平ｖ和ｐｏ。

ｍａｘπｏ
ｖ，ｐｏ

＝（ｐｏ－βｐａ）Ｑｏ－
ｒｖ２
２ （１１）

该目标的函数Ｈｅｓｓｉａｎ矩阵为Ｈ＝
－２ｃ１－２ ｃ２
ｃ２ －( )ｒ。

因为
２πｏ
ｐ２ｏ
＜０，｜Ｈ｜＝２ｒ＋２ｃ１ｒ－ｃ

２
２，该目标函数关于ｐｏ和ｖ

是凹的，存在最大值。

ｖ＝
ｃ２（ｂ－βｐａ＋ｃ１ｐａ－ｃ１βｐａ）

２ｒ＋２ｃ１－ｃ２２
（１２）

ｐｏ＝βｐａ＋
ｒ（ｂ－βｐａ＋ｃ１ｐａ－ｃ１βｐａ）

２ｒ＋２ｃ１ｒ－ｃ２２
（１３）

第一阶段，制造商决定网络直销零售价。

ｍａｘπａ
ｐａ

＝（ｐａ－ｃ）Ｑａ＋（βｐａ－ｃ）Ｑｏ

ｓ．ｔ．　βｐａ≥ｃ （１４）

因为
２πａ
ｐ２ａ
＜０，该目标函数关于 ｐａ是凹函数，所以在最

大值。

本文将使用有约束最优化理论的 ＫＫＴ条件来进行求解。
由于表达式的复杂性，将通过数值算例来计算相应决策变量。

%


#

　以零售商的零售价为协商基准

第二阶段，电子零售商决定物流水平ｖ和ｐｏ。

ｍａｘπｏ
ｖ，ｐｏ

＝（ｐｏ－βｐｏ）Ｑｏ－
ｒｖ２
２ （１５）

该目标的函数Ｈｅｓｓｉａｎ矩阵为

Ｈ＝
２（ｃ１＋１）（β－１） －ｃ２（β－１）

－ｃ２（β－１） －









ｒ

因为
２πο
ｐ２ｏ
＜０，｜Ｈ｜＝２（ｃ１＋１）（１－β）ｒ－ｃ

２
２（１－β）

２，该目

标函数关于ｐｏ和ｖ是凹的，存在最大值。通过求解，得出

ｖ＝
ｃ２（１－β）（ｂ＋ｃ１ｐａ）
２ｒ＋２ｃ１ｒ＋ｃ２２β－ｃ２２

（１６）
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ｐｏ＝
ｒ（ｂ＋ｃ１ｐａ）

（β－１）ｃ２２＋２ｒ＋２ｃ１ｒ
（１７）

第一阶段，制造商决定网络直销零售价。

ｍａｘπａ
ｐａ

＝（ｐａ－ｃ）Ｑａ＋（βｐｏ－ｃ）Ｑｏ

ｓ．ｔ．　βｐｏ≥ｃ （１８）

因为
２πａ
ｐ２ａ
＜０，所以该目标函数关于 ｐａ是凹函数，所以存

在最大值。

与前面类似的，本文将使用有约束最优化理论的 ＫＫＴ条
件来进行求解。由于表达式的复杂性，将通过数值算例来计算

相应决策变量。

&

　数值算例

假设系统中各参数分别为：市场总量１００，其中ａ＝５０，ｂ＝
５０；其他参数设定为ｃ１＝０４，ｃ２＝０３，ｒ＝０５，ｃ＝１０，其中价格
替代系数和服务替代系数都小于自有价格敏感系数，并满足

２ｒ＋２ｃ１ｒ－ｃ
２
２＞０，２ｒ－ｃ

２
２＋βｃ

２
２＞０等最优化条件。

&


"

　统一定价模式下的对比
从图２可以看出，当制造商谈判能力固定时，就供应链利

润和制造商利润而言，制造商统一定价模式都优于电子零售商

统一定价模式，而电子零售商对于这两种统一定价模式并无明

显偏好。所以，在批发价协商下的双渠道供应链中，如果要采

取渠道等价策略，应该由制造商掌握统一定价权。此外，电子

零售商的物流服务水平是随着制造商的谈判能力的提高而降

低的，制造商在批发价协商的过程中越强势，电子零售商提供

物流服务水平的积极性越低。在相同的制造商谈判能力下，采

取制造商统一定价模式有助于激励零售商提高物流服务水平，

从而通过零售商的物流服务水平改善供应链的利润。在零售

商统一定价模式下，零售商可以调节价格和服务水平两个变

量，因而提供物流服务水平的积极性相应降低。

&


#

　制造商与电子零售商分别定价模式下
从图３可以看出，通过分别定价模式下的两种协商基础对

比，当制造商谈判能力固定时，就供应链利润和制造商利润而

言，以直销价格为协商基础明显要优于以电子零售商制定的零

售价为协商基础。而这两种协商基础对电子零售商偏好的影

响并不显著。在相同程度的制造商谈判能力下，以直销价为协

商基础更能激励电子零售商提供优质的物流服务水平。随着

制造商谈判能力的提高，电子零售商提供物流服务水平的积极

性越来越低。

&


$

　制造商和供应链的最优模式选择
为了找出制造商和供应链的最优定价模式，由于５．１和

５．２节已经得出以直销价为协商基础优于以零售价为协商基
础，而制造商统一定价模式又优于电子零售商统一定价模式。

因此，只需再比较制造商统一定价模式与以直销价为协商基础

的分别定价模式下的制造商利润和供应链利润即可。从图４
可以看出，在基于讨价还价能力的双渠道供应链的定价模式选

择中，从制造商利润和供应链总体利润的角度出发，当制造商

谈判能力较弱时，采取制造商统一定价模式是所有定价模式中

最优的，此时电子零售商的物流服务水平最高。当制造商谈判

能力较强时，采取分别定价模式并以直销价为协商基础是最优

的，此时电子零售商的物流服务水平也相应达到最高。同时，

不管采取哪种模式，对零售商的利润影响并不显著，说明上述

的制造商和供应链的最优模式同时又是双方接受的均衡模式。

'

　结束语

随着双渠道供应链中零售商议价能力的增强，批发价由制

造商和零售商的谈判能力对比所决定的情况普遍存在，而以往

研究往往假设制造商能够单方面控制批发价。不同于以往研

究，本文采用制造商 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈模型作为分析框架，充分
考虑到现实情况中批发价协商的普遍性和多种渠道定价模式

的存在，结合数值算例分析了存在服务和价格竞争的双渠道供

应链决策问题。研究发现：

ａ）在制造商的谈判能力较弱的情况下，制造商统一定价
模式是最优模式。在制造商的谈判能力较强的情况下，以直销

价格为协商基础的分别定价模式是最优模式。不管采取哪种

模式，对电子零售商的利润影响并不显著，说明制造商和供应

链的最优模式同时又是供应链成员均接受的均衡模式。

ｂ）就电子零售商的物流服务水平而言， （下转第２３４８页）
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下文语义和依存信息，通过改进的错误驱动学习方法对 ＣＲＦ
识别的结果进行校正，改正了ＣＲＦ错误识别的中心词，并最终
使识别精度得到了提高。从实验结果看，效果还不是非常理

想，接下来如何通过扩大训练集来学习适应性更强的转换规则

以及进一步降低有序规则的训练时间是未来研究的重点。
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１９９２：１１２１１６．

［１１］ＢＲＩＬＬＥ．Ｔｒａｎｓｆｏｒｍａｔｉｏｎｂａｓｅｄｅｒｒｏｒｄｒｉｖｅｎｌｅａｒｎｉｎｇａｎｄｎａｔｕｒａｌｌａｎ
ｇｕａｇｅｐｒｏｃｅｓｓｉｎｇ：ａｃａｓｅｓｔｕｄｙｉｎｐａｒｔｏｆｓｐｅｅｃｈｔａｇｇｉｎｇ［Ｊ］．Ｃｏｍｐｕ
ｔａｔｉｏｎａｌＬｉｎｇｕｉｓｔｉｃｓ，１９９５，２１（４）：５４３５６５．

［１２］周明，吴进，黄昌宁．用于词性标注的一种快速学习算法———对
Ｂｒｉｌｌ的基于变换算法的一项改进［Ｊ］．计算机学报，１９９８，２１（４）：
３５７３６６．

［１３］李鑫，黄萱菁，吴立德．基于错误驱动算法组合分类器及其在问题
分类中的应用［Ｊ］．计算机研究与发展，２００８，４５（３）：５３５５４１．

［１４］陈文亮，朱靖波，吕学强．词性标注规则的获取和优化［Ｊ］．术语
标准化与信息技术，２００４（２）：２３２６，３１．

［１５］贺瑞芳，秦兵，刘挺，等．基于依存分析和错误驱动的中文时间表
达式识别［Ｊ］．中文信息学报，２００７，２１（５）：３６４０．

［１６］贺瑞芳，秦兵，潘越群，等．基于启发式错误驱动学习的中文时间
表达式识别［Ｊ］．高技术通讯，２００８，１８（１２）：１２５８１２６２．

（上接第２３２６页）在渠道等价策略下，采取制造商统一定价模式

有助于激励零售商提高物流服务水平；在渠道不等价策略下，

以直销价为协商基础更能激励电子零售商提供优质的物流服

务水平。此外，电子零售商的物流服务水平是随着制造商谈判

能力的提高而降低的，制造商在批发价协商的过程中越强势，

电子零售商提供物流服务水平的积极性越低。

ｃ）在渠道等价策略下，就供应链利润和制造商利润而言，
制造商统一定价模式优于电子零售商统一定价模式，但电子零

售商对于两种统一定价模式并无明显偏好。而在渠道不等价

策略下，以直销价格为协商基础明显要优于以电子零售商制定

的零售价为协商基础。
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