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	摘        要

	电子商务和新兴技术的发展改变了消费者的购物需求，制造商必须做出渠道销售策略调整。在分销渠道上，制造商除了通过传统的转售模式销售产品，还可选择代理模式。此外，制造商可能会进行渠道入侵，开通直销渠道或引入直播渠道。虽然拓展销售渠道可以直观上地提高市场渗透率和利润，但渠道间竞争导致的运营效率低下和下游零售商的行为模式对上游制造商决策的战略影响有待考察。本文从以下四个方面探讨了多渠道销售问题。
首先，研究了需求信息不对称下制造商分销渠道销售模式选择问题，研究发现：无论零售商是否分享需求信息，纯代理渠道的选择都不会成为制造商的最优选择。消费者对代理渠道的接受程度增加可以降低制造商选择双渠道模式的“门槛”。当零售商可以通过信息优势战略性地阻止制造商选择双渠道模式时，零售商不会行驶该权力。零售商在无法改变制造商的分销渠道销售模式选择策略时仍然分享信息是明智之举。此外，当考虑产品质量时，在一定条件下制造商和零售商可能会遭遇“囚徒困境”。虽然制造商选择双渠道模式会产生渠道竞争，对零售商不利。但是较高的产品质量可以扩大消费者需求，进而增加零售商的潜在收益，零售商存在搭便车效应。
其次，当存在在线评论时，考察了零售商的信息分享策略对制造商的分销渠道销售模式策略的影响。研究表明，当零售商不分享信息时，若双渠道模式存在，则纯代理模式成为劣势策略。然而，当零售商分享信息时，纯代理模式却可能成为制造商的最优选择。在线评论价值的增加可以降低制造商选择双渠道模式的“门槛”。此外，在一定的范围内佣金率的增加反而对零售商不利。消费者对代理渠道接受程度的增加会激励零售商分享需求信息。当零售商可以利用信息优势战略性地阻止制造商开通选择双渠道模式时，零售商并不会行使该权利。当零售商通过信息分享反而激励了制造商选择双渠道模式时，零售商在在线评论价值较高时可能还是会分享信息。
接着，在需求信息不对称下探讨了制造商的直销渠道入侵问题，重点关注制造商在直销渠道上是通过设立分公司还是子公司的方式将产品销售给消费者。研究发现：当零售商信息分享并不能改变制造商的渠道选择时，零售商保留需求信息。当零售商可以通过信息工具战略性地阻止制造商渠道入侵时，零售商并非总是行驶该权力，而是通过权衡渠道竞争带来的伤害与信息分享造成的损失做出最终的信息分享决策。值得一提的是，激烈的渠道竞争可以降低制造商开通直销渠道的“门槛”。此外，与基准模型相比，在均衡状态下，信息分享或者开通直销渠道总是对制造商有利，但该结果并不总是对零售商成立。
最后，分析了零售商的信息分享策略与制造商的直播渠道引入决策之间的相互作用。研究表明，零售商将信息优势作为抵抗渠道竞争的战略工具，渠道竞争强度的增加激励零售商进行信息分享。当零售商的信息分享策略无法阻止制造商引入直播渠道时，零售商利用信息策略阻止制造商引入商家直播渠道，激励制造商引入影响者直播渠道，零售商通过搭便车效应增加收益。此外，随着渠道竞争强度增加，制造商引入直播渠道的动机减小。当渠道竞争强度较小时，制造商在无信息分享下引入影响者直播渠道可使制造商和零售商实现双赢。当考虑直播努力对零售渠道的需求产生负向网络效应时，主要结论无质的变化。



