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	论文题目：
	[bookmark: OLE_LINK655][bookmark: OLE_LINK656][bookmark: OLE_LINK657][bookmark: OLE_LINK223][bookmark: OLE_LINK224]“线上+线下”混合渠道下制造商在线销售模式选择研究

	摘        要

	[bookmark: _Hlk167553592][bookmark: OLE_LINK349][bookmark: OLE_LINK350][bookmark: OLE_LINK889][bookmark: OLE_LINK890][bookmark: OLE_LINK474][bookmark: OLE_LINK475]随着电子商务的蓬勃发展，越来越多的制造商开始在原有线下实体零售商渠道的基础上开辟一条线上电商渠道，并逐渐形成了线下实体零售商渠道与线上电商渠道并存的混合双渠道结构。制造商在电商平台上销售产品面临转销和代销两种销售模式的选择。该选择不仅关乎短期利润，更是与生产、销售、售后等供应链核心环节紧密相连的战略性安排。因此，本研究从产品流通周期的视角出发，聚焦于高价值、高不确定性、强信息与服务依赖的3C电子产品行业，系统识别了产品流通周期各阶段中作用于渠道决策的关键因素，构建了一个基于“参与者行为、产品层面以及市场层面因素”的多层次、分阶段的研究体系。具体而言，本文展开了以下研究：
[bookmark: OLE_LINK571][bookmark: OLE_LINK572][bookmark: OLE_LINK48][bookmark: OLE_LINK49][bookmark: OLE_LINK83][bookmark: OLE_LINK84][bookmark: OLE_LINK521][bookmark: OLE_LINK522][bookmark: OLE_LINK573][bookmark: OLE_LINK574]首先，作为本研究的基础与分析起点，一方面提出了“线上+线下”混合双渠道中制造商在线销售模式选择这一核心问题，为本文后续研究奠定了研究基础。另一方面，则针对3C电子产品需求不确定性极高、迭代速度快、价值衰减迅速等行业特性，引入制造商风险规避这一决策者内在行为特质，深入分析其如何影响制造商的在线销售模式选择策略。研究发现，在制造商风险中性情形下，其销售模式选择取决于电商平台佣金比例的高低。而在制造商风险规避情形下，其模式选择则同时受到佣金比例及其自身风险规避程度的影响。
[bookmark: OLE_LINK579][bookmark: OLE_LINK580][bookmark: OLE_LINK599][bookmark: OLE_LINK600]其次，从产品层面因素来看，电商平台引入区块链技术作为影响制造商生产阶段的重要创新，通过提升产品的可追溯性与信息透明度显著影响制造商决策。研究表明，平台佣金比例、渠道溢出效应及区块链运营成本共同构成影响制造商策略选择的关键变量。且区块链的引入提高了制造商选择代销模式的可能性。
再次，从市场层面因素分析，消费者在线评论作为销售阶段的重要影响因素，通过改变消费者估值信念与供应链风险分配影响制造商的渠道策略选择。电商平台佣金比例、消费者对线上渠道的接受程度、在线好评率和好评正效应共同决定了制造商在转销与代销模式之间的权衡。当好评率较高、好评正效应显著时，制造商更倾向于选择代销模式，以充分利用声誉溢价和渠道控制权。
最后，从参与者行为因素考察，本研究揭示了售后服务提供模式（制造商自营或零售商提供）作为售后阶段的关键决策，与制造商在线销售模式之间的策略匹配关系。研究发现，制造商的销售模式选择不仅受传统因素如平台佣金比例的影响，更与服务成本系数以及消费者对线上电商渠道的接受程度密切相关。
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