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摘要 

 

本研究著重於在季節性商品下，製造商是否可藉由提供折扣契約改變零售商

的訂貨策略以解決淡季時產能過剩而旺季時產能不足的情形使製造商在一年四季

的生產能保持相對穩定。當產品有季節性需求時，企業將面臨嚴重的供給與需求

不一致的問題；對製造商而言，由於調整產能的成本極高，當淡季時市場需求不

足甚至沒有銷量，導致製造商的產能過剩，過多的產品將會給製造商帶來存貨成

本；旺季時，需求大量湧出，造成產能不足無法及時出貨，當存貨不足時，在替

代品極多的市場裡消費者會直接尋求功能類似的替代品而喪失了潛在銷售；若已

接受訂單而無法準時交貨則會損害商譽。本研究以 Stackleberg 模型討論在市場需

求確定下，只有一個製造商及一個零售商的雙邊獨佔市場，針對季節性商品的銷

售特性設定折扣模型及無折扣模型，並分別比較兩種契約在不同產能下製造商的

最適選擇方案及零售商的對應決策。發現零售商及製造商的最適決策會跟著產能

限制的不同而改變，且產能越小，製造商越有可能提供折扣契約；除此之外，若

製造商可選擇產能大小，當零售商的單位存貨成本較小而製造商的單位產能成本

較高時，製造商將選擇調降產能並提供折扣契約，此時雙方的利潤都較無折扣契

約高，達到了雙贏的局面。 

 

關鍵字：季節性商品、折扣契約 、產能限制 
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Abstract 

For all of the industry, inventory management is a very important issue. Managers 

are facing challenges about how to set an optimal inventory level to maximize the 

profit. For inventory strategy, there is a trade-off between high inventory level and low 

inventory level. Keeping inventory in low level can decrease production cost but 

keeping in high inventory level can satisfy all customers’ need. Therefore, to manage 

the inventory in an effective and efficient way is a challenged task for managers. When 

the demand of the product is fluctuate upon period, managers will face a serious 

problem which the supply will match the market demand or not. For manufacturer, the 

cost of adjusting capacity is very high so manufacturer does not want to adjust her 

capacity frequently. Then, when a period with low demand comes, manufacturer has an 

excessive capacity, therefore, the every unsold goods will causes inventory cost. When 

a period with high demand comes, the capacity of manufacturer may not enough to 

satisfy the market demand. In this situation, manufacturer may suffer a potential loss 

for unsatisfied demand. it is because that in a competitive market, there are many 

competitors sale similar products. If the store can not provide a product immediately, 

the customer may just leave and buy the product in another store.  

There are many products and services whose demand occurred only in a specific 

period and repeated all the time. For this kind of products or services we called ” 

seasonal product.” Because of the demand uncertainty, it is hard to find an efficient 

way to solve inventory problem. In this research, Here we use a Stackleberg model to 

solve a seasonal issue which demand is deterministic and there are only one 

manufacturer and one retailer. we try to find out, for manufacturer, how to solve 

inventory problem in an effective way which is caused by seasonal issue. Here we use 

discount contract to figure out. Under a discount contract, manufacturer will offer a 

sales discount for every unit to retailer when demand is low. We investigate the optimal 

solution for manufacturer and also retailer to see how the manufacturer and retailer 

change their optimal strategy when the capacity constrain changed. 

 

Keyword：seasonal product、discount contract、capacity constrain 
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第一章 緒論 

 

1.1 研究動機 

 

市場上許多商品或服務會經歷季節性的需求。季節性需求是指產品在一年以

內的期間內(如小時、星期、月或季)，需求呈現規律的重複上升或下降。舉例來

說，顧客到麥當勞用餐的尖峰時間可能是上午 11 點到下午 1 點與下午 5 點到 7

點之間，因為該時段為一般民眾用餐時間，在此例中，季節性的形式是一天；同

樣的，在台大醫院的例子中，由於平日工作時間上的限制病患可能將看病時間延

遲至周末休息的時候，所以在醫療服務需求方面可能在周末達到高點，而且是每

星期重複。另外，季節性的需求也可能以季為單位，例如暖爐、服飾…等，皆是

在某個季節裡銷售會特別突出。 

存貨管理對所有類型的企業而言是非常重要的議題。管理人員所面臨的挑戰

不只是削減存貨以降低成本或是以充足的存貨滿足所有需求，而是以正確的數量、

最有效率的方式來管理存貨。當產品有季節性需求時，存貨管理對上游製造商及

下游零售商而言將成為一大挑戰。對製造商而言，由於調整產能的成本極高，當

淡季時市場需求不足甚至沒有銷量時，製造商的產能過剩，過多的產品將會給製

造商帶來存貨成本；旺季時，需求大量湧出，造成產能不足無法及時出貨。對製

造商及零售商而言，當沒有存貨時，在替代品極多的市場裡消費者會直接尋求功

能類似的替代品而喪失了潛在銷售；若已接受訂單而無法準時交貨則會損害商譽。

如 Etoys 在 1999 年的耶誕節時，雖然有 96%的訂單及時交貨，但還是因為有幾千

個訂單延遲交貨而商譽受損。所以季節性需求的波動不管對製造商或是零售商而

言皆有負面的影響。面對這樣的問題，製造商該提出何種辦法解決季節性的需求

問題為重大課題。 

面對存貨管理上的問題，若供給不足以滿足需求時，提高產能較常見的做法
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在短期下有產能外包以增加產量、雇用臨時員工增加產能…等，可使供給較具彈

性，以因應一段期間內的超額需求；長期下，可建造新廠房或水平併購來提升整

體的產能以解決長期下需求不足的問題。若發生供給過剩的情形，則可降低產能

利用率減少產出，或減少員工的工作時間甚或解雇員工以減低產能，如去年正逢

金融海嘯，在整體大環境的不景氣下，各產業紛紛利用「無薪假」來減少員工工

作時數達到降低產能的目的以因應突如其來的需求減少。 

若該商品為季節性商品需求呈現周期性的波動下，當旺季時，增加長期產能

反而會造成淡季時產能過剩的情形更加嚴重，故短期的調整產能較長期的增產有

彈性，但短期的方法不確定性較大，無法保證外部資源供給穩定。當淡季時，降

低產能利用率將產生調整成本，而若以減少人力的方式降低產量可能會造成員工

不滿而產生內部問題。由此可知，由於季節性商品其需求波動強烈加上供給配合

不易，故找出有效率的存貨管理方式為一大難題。 

除了上述解決存貨問題的方式之外，商業週刊 1120 期提到一家中國的冷氣製

造商，格力，目前利用淡季折扣的方式解決季節性商品的存貨問題。該公司目前

為中國空調業唯一的“世界名牌”產品，業務遍及全球 100 多個國家和地區，且 2008

年時格力全球用戶已超過 8800 萬。文章其中一段提到：「空調銷售的季節性強，

產品體積大，不可能大量庫存，遇到旺季二十四小時加班也來不及生產，於是董

明珠推出來淡季返利策略，也就是說經銷商提貨越早，格力給經銷商的利潤就越

多。…這一策略吸引客戶願意在淡季投入資金採購空調，讓格力冬季的產能也能

填滿，旺季到了供貨的壓力也得到了紓解。」。 

由於空調行業銷售淡旺季十分明顯，加上屬於資金密集性產業，空調企業每

年都要經歷兩大壓力：一為淡季生產資金壓力，淡季時因銷售不佳，變現不易且

冷氣的體積龐大，所需的倉儲空間較大儲藏上較為不便；二為旺季供貨壓力，到

了旺季時市場需求增強，若淡季時儲貨量不足，便可能有生產力不足的情況。 

可知季節性商品因需求供給的不一致造成企業資金調度及存貨管理上的問題，

而格力為了解決季節性的需求變動而產生的問題，利用在淡季時提供折扣來吸引
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經銷商，等於保證經銷商即使銷售時間拉長也不至於有太大的虧損。格力藉由此

政策吸引零售商在淡季時願意投入資金採購空調，解決格力淡季生產資金短缺的

問題，除此之外，淡季的產能也能填滿，到了旺季時供貨吃緊的壓力也得以紓緩。 

 

1.2 研究目的 

 

由於季節性商品銷售的特性，造成製造商在資金調度以及供給商品上的問題，

而銷售季節市場需求的變化量越高，產品的體積越大對製造商造成的負面影響越

劇烈。本研究欲解決季節性商品對製造商帶來的負面影響，並期望製造商藉由提

供不同的契約形式達到雙贏的局面。 

本研究的模型設定探討製造商如何利用不同的契約形式解決季節性商品帶來

的問題，在何種情況下製造商會利用淡季時提供折扣以吸引零售商在第一期訂貨，

了解製造商如何利用折扣契約提高利潤，並探討執行該契約對雙方的影響。 

 

1.3 研究流程與架構 

 

在第一章已對研究動機及目的做簡單的介紹，接下來將介紹存貨管理及供應

鏈契約相關的文獻。第三章則針對季節性商品的銷售模式建立折扣與無折扣模型，

並分析不同的產能限制對製造商最適方案選擇造成的影響。第四章則比較兩契約

的方案選擇，了解製造商在不同產能限制下的最適策略，並且分析製造商的決策

過程已經零售商的因應策略。第五章則以數值分析及敏感度分析探討不同的參數

變動對製造商策略的影響。最後在第六章整理本研究的發現，並提出本研究的限

制與展望。 
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研究動機與目的

(第一章)

文獻探討

(第二章)

基本模型建立

(第三章)

兩模型最適策略比較分析

(第四章)

數值與敏感度分析

(第五章)

結論與建議

(第六章)

圖表 1-1 論文架構圖 
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第二章 文獻探討 

 

本研究建立在季節性商品中，比較製造商在特定的產能限制下，提供折扣契

約及無折扣契約的目標最適策略；探討製造商是否可利用折扣契約得到更高的利

潤。 

在季節性商品中，需求大幅度的波動帶給製造商及零售商不小的損失，所以

該如何利用合作關係解決需求不確定性所帶來的負面影響為一重要課題。而造成

損失的原因在於製造商及零售商無法在事前便決定最適訂購量及最適產能，造成

供給過剩或是不足的情形，前者會產生存貨成本，後者將產生潛在損失。Fisher

與 Raman(1996)利用快速反應的機制降低發生存貨需求或是發生喪失潛在銷售的

可能；Grunani 與 Tang(1999)站在零售商的角度探討在製造商成本的變動及需求資

訊的傳導下零售商的最佳訂購決策。而本研究站在製造商的角度思考季節性商品

帶來存貨的問題該利用何種方式解決，所以下列文獻探討則著重在製造商可採用

的解決方法或是在產能上的限制條件對決策帶來的影響。 

面對季節性的需求，製造商解決季節性需求所引發的存貨問題有許多方式。

如在淡季時提供折扣或是減產，或是將產能設定在較低的水準，在旺季時將增加

人力或產能外包。Jian Chen 與 Lijun Xu(2001)則是以兩階段的訂購及製造的方式

探討是否能夠更準確的預測需求以解決存貨問題，Cachon(1999)證明若製造商給

予零售商存貨成本補貼，則製造商能藉由增加零售商現有存貨來降低基礎庫存水

準(base stock level)。站在零售商的角度而言，由於消費者的需求根據時間點的不

同呈現大幅度的波動且有一定的趨勢，所以當銷售不佳的季節來臨時，零售商訂

太多的產品會導致存貨囤積，所以零售商不願意在淡季時訂貨；而此時製造商滯

銷的產品便成為存貨囤積在倉庫裡；為了降低龐大的存貨壓力及旺季時產能不足

的問題，製造商可利用不同的契約型式吸引零售商在淡季時訂貨並同時紓緩旺季

時的訂單。 
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而目前已經有非常多期刊論文討論製造商提供不同的契約型式對零售商最佳

訂購策略的影響。這些期刊論文基本上都在報童問題(newsvendor problem)的模式

且有可能發生潛在的銷貨損失的情形下討論零售商的訂購策略。由Cachon(2003)

的文章可知，在報童問題(newsvendor problem)中，製造商可利用折扣契約吸引零

售商增加訂購量；當中討論的契約型式有回購式契約(the buy back contract)、營收

分享契約(the revenue sharing contract)、數量彈性契約(the quantity flexibility 

contract)、銷售回扣契約(the sales rebate contract)、數量折扣契約(the 

quantity-discount contract)。發現不管是何種契約型式，零售商的訂購量皆比單一批

發價格契約下的訂購量多；可知與單一批發價契約比較下，5種不同的契約型式皆

使零售商改變其最佳訂購量。其他討論不同契約模型的期刊論文有，Cachon與

Lariviere探討有關營收分享契約(the revenue sharing contract)的問題，Lariviere與

Porteus(1999)關於單一批發價格契約(wholesale pricing contract)， Tsay(1999)在單

一銷售期間下的數量彈性契約(the quantity flexibility contract)，Weng(1995)的數量

折扣契約(the quantity-discount contract)以及Taylor(2002)關於銷售回扣契約(the 

sales rebate contract)。 

但上述文獻皆在探討不同的契約條件如何影響訂購決策以及整體供應鏈價值，

但未討論到關於季節性商品下，製造商如何利用淡季折扣的方式吸引零售商在淡

季時訂貨解決供給與需求間不一致的問題。本研究則著重在製造商利用淡季折扣

吸引零售商在淡季時訂貨以增加利潤，分析在不同的產能限制下，製造商是否提

供折扣契約。 

另外，產能的限制在本研究中也是一項重要的議題。本文著重在面對季節性

商品時製造商面臨的產能問題。本研究中產能固定不變，亦即製造商只能在有限

的產能中做最有效的生產配置。在需求不確定之下，受限於產能的限制，製造商

會面臨供給不足或過剩的情形。Harris與Raviv(1981)、Maskin與Riley(1989)探討在

產能限制下製造商如何設立銷售機制，利用差別取價將產品販售給零售商。

Cachon(1999)提到當有產能限制時，零售商最佳訂購量資訊的真實與否將影響製造
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商的最佳產能；Cachon與Lariviere(1999)並提到當產能不足時，在面對多個零售商

如何建立產能的分配機制以極大化自身利潤；Gale與Holmes(1993)則證明了在產能

有限的情況下，供應商若能使顧客在非顛峰時期預先購買商品能增加利潤。 

前述所提的研究中，都是在探討在單一銷售期間下，一個製造商面對多個零

售商當製造商的產能不足以供應零售商所有的需求量時，該如何分配製造商有限

的資源或利用差別取價以達到利潤最佳化。而季節性產品所引發的問題是在銷售

期間為多期時，由於需求的波動，造成製造商某些時候的產能不足或是過剩；在

此種情況下製造商該如何價格的機制誘使零售商改變訂貨時間來選擇最佳產能則

是在此欲討論的議題。 

本研究綜合上述的研究方向，探討在極大化自身利益之下，兩期的銷售期間，

製造商面對產能限制時如何利用折扣機制使零售商分散的訂購量以提高利潤，並

深入了解製造商提供折扣契約時對雙方決策的影響。 
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第三章 基本模型的建立 

 

當某一產品的需求存在季節性波動時，上游製造商面臨旺季時產能不足無法

滿足市場需求、淡季時買氣不足導致滯銷的問題，而這些問題皆會造成製造商利

潤上的損失；造成的原因是由於產能在短時間無法快速調節以配合市場需求，所

以當旺季產能不足時，無法滿足市場需求而喪失該部分的收益；淡季時，則因產

品滯銷導致產能過剩，最後產生存貨成本。面對此一情況，製造商該如何在既定

的產能之下改善供給需求之間的差異問題成為一重大考驗。在此，本研究以製造

商的角度探討面對季節性商品該如何藉由折扣機制改善因季節性循環導致的供給

需求不一致性，進而提高獲利水準。 

本研究探討一 Stackleberg 模型，假設市場需求為確定(deterministic)，且市場

需求為市場價格的函數， bpaD −= ，其中 a、b、p 均為正的；a 代表自發性消費，

為市場價格無關的外生變數，亦即當市場價格等於 0 時市場的最高需求量；b 為

價格敏感度，代表當價格增加一單位時，消費者減少的消費量；p 即為市場價格。

且產品市場為雙邊獨佔市場(bilateral monopoly)，亦即市場中只存在一個製造商及

一個零售商，不管是製造商或供應商都以追求自身利益極大化為目標。交易時，

市場及雙方的資訊皆透明化且取得的成本極低，且不考慮運送成本及運送的前置

時間；製造商的產能方面，由於擴充產能或減產皆須付出極大的成本，使得每期

產能有限且短期內無法變動。另外，若有存貨時，雙方將產生存貨成本，其中，

存貨成本包含了存貨資金機會成本、存貨服務成本、存貨風險成本和倉儲成本等。

在倉儲方面，製造商除了存放完成品之外，尚須存放原料及半成品等其他項目，

所需的倉儲空間大於零售商所需的倉儲空間，導致製造商將產生較高的倉儲成本，

假設另外三項成本皆相同下，則製造商的單位存貨成本 f 將高於零售商的單位存

貨成本 h。 

接下來深入了解製造商及零售商的決策過程。假設製造商共有兩期生產階段，
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同時也是市場上的兩個銷售階段；由於季節性商品市場需求的週期性使得銷售明

顯的區分為淡季及旺季，在此設定第一期為淡季，第二期為旺季，而兩階段的市

場銷售情形非常極端，終端消費者在第一期不會購買任何產品，所有的需求皆在

第二期期末發生。 

由於市場需求為確定的，且在資訊流通之下，製造商可準確預測未來需求，

在比較產能限制 S 與需求量 D 的相對大小後，製造商設定批發價格 w 將產品售予

零售商，零售商便根據製造商的批發價格制訂市場價格 p，在該價格下產生市場

需求 D。 

一般而言，零售商會根據需求發生的時間點取貨，避免產品滯銷而產生存貨

成本。在本模型中，需求只發生在第二期，代表第一期領取的產品必須囤放至第

二期才可出售，故零售商每單位會產生存貨成本 h，為了規避第一期取貨產生的

存貨成本，零售商只在第二期取貨；此時零售商第一期的領貨量為 0，第二期領

貨的數量即為市場的總銷售量 D。最後零售商根據市場價格、市場需求扣掉成本

後可得到零售商的利潤 Rπ 。 

製造商在開始生產之前，便會預測零售商的生產行為來決定兩期的生產量，

由於零售商只在第二期領貨，則製造商第一期生產的產品 Q1 必須儲藏至第二期，

每單位產品除了會產生單位製造成本 c 之外，也會產生單位存貨成本 f；所以製造

商為了避免產生存貨成本，所有的生產將以第二期為主，唯有當第二期提供的產

量 Q2 不足時，剩餘不足的部份才由第一期生產。另外，製造商為了穩定兩期產能

的供給量，第二期產能每單位將產生單位產能維持成本 K。最後製造商根據批發

價格、銷量扣掉生產活動產生的成本，可得到製造商的利潤 Mπ 。下列分析製造

商及零售商的決策時間點如圖表 3-1。 
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在上述的一般情形中，若製造商單期產能較低有兩種可選方案，其一為投入

第一期的生產，則製造商將產生很高的存貨成本；其二為製造商提高批發價格，

減少銷售量，避免使用第一期的產能。本研究則是要探討，在產能有限的情況下，

製造商是否可提供一個折扣契約，該契約製造商對第一期每單位的產品提供單位

折扣 r 給零售商，吸引零售商在第一期取貨，不但減少第一期存貨產生的存貨成

本，也可維持批發價格穩定銷售量；並探討在何種情況下，製造商提供折扣契約

時，零售商的利潤同時也高於無折扣契約下的利潤，達到雙贏的局面。下面小節

分別針對製造商不提供折扣以及提供折扣的模型，推導在不同情況下製造商的最

適方案選擇以及零售商相對應的策略。 

 

3.1.  無折扣模型 

 

在無折扣的情形下，零售商在第一期期初向製造商購買產品，並在第二期期

末收到產品後根據批發價格 w 訂出市場價格 p，便以該售價全數售出；而市場需

求為已知的，且為價格的函數 ( ) bpapD −= 。零售商的決策變數為市場價格 p，

在此將零售商的利潤函數以 ( )pno
Rπ 代表，並表示如下：  

( ) ( )pDwppno
R ×−= )(π                       (3-1) 

時間

第一期生產期間 第二期生產期間 

製造商交貨 

零售商取貨 

製造商交貨

零售商取貨 

零售商設定

市場價格 

0 

需

求

產

生 

製造商接受零

售商訂貨 

製造商設定

批發價格 

圖表 3-1 交易發生時，製造商及零售商的決策時點 
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又因為零售商可訂購的產品數量受限於製造商兩期的產能限制 ( )S2 ，所以即使市

場需求再高，零售商最多也只能由製造商取得兩期產能的數量，將此限制帶入零

售商的利潤函數後，可將其改寫為： 

( ) [ ]Sbpawppno
R 2,min)( −×−=π                  (3-2) 

在製造商兩期的產能可滿足市場需求的情形下，藉由一階微分
( )

0=
∂

∂
p

pno
Rπ

及二階

微分
( )

022

2

<−=
∂

∂
b

p
pno

Rπ ，可以找到一個最佳市場價格 p 使得零售商的利潤最大，

由於市場價格為批發價格的函數，故將最佳市場價格表示為 ( )wp* 。 

( )
b
bwawp

2
* +

=                             (3-3) 

又由於市場需求只受到市場價格影響，將其帶入後，可得出市場需求為： 

( )( ) ( )
2

** bwawbpawpD −
=−=                       (3-4) 

加上製造商兩期產能的限制後，可將市場需求改寫為： 

( )( ) )2,
2

min(* SbwawpD −
=

                       
(3-5)

 

考慮市場資訊後，製造商將制訂一個的批發價格並規畫兩期最適產量 ( )21,QQ

使得利潤極大。由於製造商以決定批發價格及兩期的生產配置達到利潤極大，可

知製造商的決策變數為批發價格 w 及兩期的產量 Q1、Q2，在此令 ( )21 ,, QQwno
Mπ 代

表製造商的利潤，其利潤函數可寫為：  

( ) 121 )(,, fQKSDcwQQwno
M −−−=π                   (3-6) 

根據前述存貨成本的考量，可知製造商會將第二期的產能填滿後，不足的部分才

轉至第一期製造，所以可將兩期的供貨量表示如下： 

⎪
⎪
⎩

⎪⎪
⎨

⎧

−
=

−
−

= +

)
2

,min(

)
2

(

2

1

bwaSQ

SbwaQ
                         (3-7) 

而對製造商而言，相對於每期的產能限制，市場需求可能出現兩種情形，其

一為市場需求小於單期的產能限制 ( )SD <≤0 ，其二是市場需求大於單期的產能
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限制 ( )SDS 2≤≤ 。有了上述的市場資訊後，下列分別討論兩種不同的相對關係下

製造商的最適方案策略及零售商相對應方案下的利潤。 

 

3.1.1  當市場情形為 SD ≤≤0 時的方案策略 

 

由於存貨成本的考量，零售商只在第二期取貨；對製造商而言，由於市場需

求小於單期的產能限制故製造商第二期的產能即可滿足零售商的訂貨需求，此時

兩期的出貨量分別為： 

⎩
⎨
⎧

=
=

DQ
Q

2

1 0
                            (3-8) 

在此種情形下，考量到市場資訊、零售商資訊及本身的條件限制後，製造商的利

潤函數為： 

( )( )( ) KSbwacwwpDwno
M −

−
−= )

2
)((,0, *π               (3-9) 

製造商可藉由控制批發價格w 以賺得最大利潤；其中批發價w 在 no
Mπ 下為一

凸型函數，經由一階微分
( )

0=
∂

∂
w

wno
Mπ

、二階微分
( )

02

2

<−=
∂

∂ b
w

wno
Mπ 製造商可以找

到一個最佳批發價w 為： 

b
bcaw

2
* +
=                           (3-10) 

又由於市場需求小於單期產能限制 ⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛ ≤

−
= SbwaD

2
，代表市場需求最多不高於產

能限制的產量，在此限制下製造商會制訂一批發價格使得在受到產能限制下能達

到利潤極大化，而批發價須滿足
b

Saw 2−
≥ ；綜合上述條件可知製造商的最佳批

發價如下： 

)2,
2

max(*

b
Sa

b
bcaw −+

=
                     

(3-11)
 

 上式批發價格顯示，製造商會在不同的市場狀況下調整最適批發價格，進而

影響製造商及零售商的最終利潤；在此先求出在製造商無折扣的情形之下，不同
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批發價格下，製造商及零售商的利潤，並在稍後章節分析當市場需求與產能限制

的關係改變時，雙方的決策為何。為了方便下列討論，在此令
b
bcaw

2
* +
= 為方案

A、
b

Saw 2* −
= 為方案 B。 

 

I. 當
b
bcaAw

2
* +

== 時 

 

當市場需求小於單期的產能時，製造商可找到的最適批發價格為，

b
bcaw

2
* +
= ，將其代回(3-3)式及(3-4)式，可得市場價格及市場需求為： 

44
3 bcaD

b
bcap −

=
+

= ∗∗ ；
                     

(3-12) 

在方案 A 中，由於製造商的單期產能即可滿足市場需求，故兩期的生產量為： 

⎩
⎨
⎧

=
=

DQ
Q

2

1 0

                            
(3-13) 

將上述資訊代回(3-9)式及(3-2)式，可得在方案 A 下製造商及零售商的利潤。在此

以 no
MA,π 及 no

RA,π 分別表示在製造商不提供折扣下製造商及零售商的利潤。 

KS
b
bcano

MA −
−

=
8

)( 2

,π  

b
bcano

RA 16
)( 2

,
−

=π
                          

(3-14)
 

 

II. 當
b

SaBw 2* −
== 時 

 

當市場需求剛好等於單期產能時，製造商提供剛好為單期產能限制的產量，

可知最終市場需求為： 

SD =∗                            (3-15) 

又因為市場需求為市場價格的函數 ( ) bpapD −= ，可知市場價格如下： 
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b
Sap −

=∗

                         
(3-16) 

在兩期的產能方面，由於零售商為了避免存貨成本的產生所以只願在第二期領貨；

而製造商也同樣為了避免第一期生產的產品變成存貨產生存貨成本，遂只在第二

期生產；在市場需求剛好等於製造商單期的產能之下可知兩期的生產量為： 

⎩
⎨
⎧

=
=

SQ
Q

2

1 0

                           
(3-17) 

將上述資訊代回(3-9)式與(3-2)式，可分別得出製造商及零售商在方案 B 下的利潤，

並令 no
MB,π 、 no

RB ,π 分別代表製造商不提供折扣下製造商及零售商在方案 B 下的利

潤： 

KSS
b

Sbcano
MB −

−−
= )2(,π  

b
Sno

RB

2

, =π

                                 

(3-18) 

 

3.1.2  當市場情形為 SDS 2≤≤ 時的方案策略 

 

當市場需求大於單期的產能限制時，製造商第二期的供貨量無法滿足零售商

的需求，故將不足的部分移至第一期生產，此時製造商兩期的供貨量如下： 

⎩
⎨
⎧

=
−=

SQ
SDQ

2

1

                        
(3-19)

 

由於零售商第一期不取貨，故製造商在第一期生產的產品將會產生存貨成本，根

據上述兩期的供貨量，加上市場資訊及零售商資訊後，將其代入(3-6)式，可將製

造商的利潤函數改寫為： 

( )( )( ) )
2

()
2

)((,, * SbwafKSbwacwSSwpDwno
M −

−
−−

−
−=−π

      
(3-20) 

經由一階微分
( )

0=
∂

∂
w

wMπ 及二階微分
( )

02

2

<−=
∂

∂ b
w

wMπ 可以找到一個最佳批發價

格w 使得製造商的利潤最大： 
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b
bfbcaw

2
* ++
=

                       
(3-21) 

由於市場需求大於單期的產能限制 ⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛ ≥

−
= SbwaD

2
，且製造商最大的供貨量受限

於兩期的產能限制 ⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛ ≤

−
= SbwaD 2

2
；可知在此情形下市場需求至少會高於單期

的產能限制，而若市場需求超過了兩期產能的總量時，製造商也只能提供最多到

兩期總產能的上限。根據前述的限制，可知製造商的最佳批發價如下： 

]4),2,
2

max[min(*

b
Sa

b
Sa

b
bfbcaw −−++

=
             

(3-22) 

上式顯示製造商的最適批發價將隨著情況不同而有所改變，在此求出不同批

發價格下製造商的利潤以及零售商的相對利潤；並在稍後的小節中比較在不同情

形下製造商的最適決策。為了下列討論方便，在此令
b

bfbcaw
2

* ++
= 為方案 C

b
Saw 2* −

= 為方案 E，
 b

Saw 4* −
= 為方案 F。 

 

I. 當
b

bfbcaCw
2

* ++
== 時 

 

將
b

bfbcaw
2

* ++
= 代回(3-3)式及(3-4)式，可得市場價格及市場需求為： 

44
3 bfbcaD

b
bfbcap −−

=
++

= ∗∗ ；
                  

(3-23) 

在方案 C 中，由於單期的產能已無法滿足零售商的訂購量，故製造商將第二期的

產能填滿後，仍不足的部分轉至第一期生產，所以兩期的產量如下： 

⎩
⎨
⎧

=
−=

SQ
SDQ

2

*
1

                           
(3-24) 

將上述資訊代回(3-20)式及(3-2)式後，可得到製造商及零售商在方案C下的利潤，

並令 no
MC ,π 、 no

RC ,π 分別代表製造商及零售商在 C 方案下的利潤： 

fSKS
b

bfbcano
MC +−

−−
=

8
)( 2

,π  
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b
bfbcano

RC 16
)( 2

,
−−

=π                           (3-25) 

 

II. 當
b

SaEw 2* −
== 時 

 

由前面敘述可知，此情形為假設市場需求在不低於單期產能的前提下，恰好

等於單期產能可提供的產量，可知市場需求為： 

SD =∗                            (3-26) 

又市場需求為市場價格的函數 ( ) bpapD −= ，可知市場價格如下： 

b
Sap −

=∗

                         
(3-27) 

在兩期的產能方面，由於零售商為了避免存貨成本的產生所以只願在第二期領貨，

而製造商也同樣為了避免第一期生產的產品變成存貨產生存貨成本，只在第二期

生產；在市場需求剛好等於製造商單期的產能之下可知兩期的生產量為： 

⎩
⎨
⎧

=
=

SQ
Q

2

1 0

                           
(3-28) 

將上述資訊代回(3-20)式與(3-2)式，可分別得出製造商及零售商在方案 E 下的利

潤，並令 no
ME ,π 、 no

RE ,π 分別代表製造商不提供折扣下製造商及零售商在方案 E 下的

利潤： 

KSS
b

Sbcano
ME −

−−
= )2(,π  

b
Sno

RE

2

, =π

                                 

(3-29) 

 

III. 當
b

SaFw 4* −
== 時 

 

由前面敘述可知，此情形為假設市場需求大於兩期總產能，而製造商只能提
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供不超過兩期產能限制下的產量，可知最終市場需求為： 

SD 2=∗                            (3-30) 

又市場需求為市場價格的函數 ( ) bpapD −= ，可知市場價格如下： 

b
Sap 2−

=∗

                         
(3-31) 

方案 F 中，兩期的產能總和剛好等於市場需求，表示製造商兩期的產能運作皆達

至上限以支應零售商的訂單，可知兩期的產量為： 

⎩
⎨
⎧

=
=

SQ
SQ

2

1

                             
(3-32) 

將上述資訊代回(3-20)式及(3-2)式後，可得到製造商及零售商在方案 F 下的利潤，

並令 no
MF ,π 、 no

RF ,π 分別代表製造商及零售商在 E 方案下的利潤： 

 

fSKSS
b

Sbcano
MF −−

−−
= )2)(4(,π  

b
Sno

MF

2

,
2

=π                                   

 

(3-33) 

 

3.1.3  兩市場情形的最適方案比較 

 

在無折扣契約中，零售商為了避免第一期取貨衍生出的存貨成本故只在第二

期取貨，而同時製造商為了避免第一期製造的產品囤積至第二期而產生存貨成本

遂也只在第二期製造，使得市場上可取得產品的數量受到零售商的訂貨策略以及

製造商產能的限制的影響。在市場資訊充分的流通下，製造商一開始便預測市場

需求的大小與產能限制的關係選擇最適批發價格以達到利潤極大化；由上小節可

以看到製造商在不同的市場條件的可選方案，其中不同方案下批發價格的相對大

小將影響製造商的選擇策略；而上述 A、B、C、E、F 等五種批發價格的相對大

小可排列出幾種不同的狀況。在此重申不同批發價格的代號，
 b

bcaw
2

* +
= 為方
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案 A、
b

Saw 2* −
= 為方案 B、

b
bfbcaw

2
* ++
= 為方案 C、

b
Saw 2* −

= 為方案 E、

b
Saw 4* −

= 為方案 F。比較各方案的批發價格，其中可知方案 A 的批發價格必定

大於方案 C 的批發價格、方案 B 的批發價格必定等於方案 E 的批發價格且大於方

案 F 的批發價格，相比較後如下表格 3-1 所示。 

 

表格 3-1 無折扣模型下，5 種方案的比較組合 

情境 
方案中批發價格的

相對大小 
比較後的產能範圍邊界 

Case1 CBEFA ≤=≤≤  
84
bcaSbfbca −

≤≤
−−

 

Case2 CBEAF ≤=≤≤  
48
bcaSbca −

≤≤
−

 

Case3 CABEF ≤≤=≤  Sbca
≤

−
4

 

Case4 BEFCA =≤≤≤  
8

bfbcaS −−
≤  

Case5 BECFA =≤≤≤  
48

bfbcaSbfbca −−
≤≤

−−
 

Case6 BECAF =≤≤≤  
48

bfbcaSbca −−
≤≤

−
 

 

方案的大小會因為參數設定的不同而有所改變，表格 3-1 列出所有可能的比

較結果，共得出六種情境；面對不同的情形下，製造商在不同的市場情況下會根

據批發價格的限制準則選出一最佳方案，而該方案在特定的市場情形下其利潤必

大於其他方案的利潤。 

接下來製造商可根據批發價格的限制準則，(3-11)式與(3-22)式，分別在兩種

市場情形， SD ≤≤0 及 SDS 2≤≤ ，找出六個情境的最佳批發價格。以 Case3 為

例，當單期的產能大於市場需求時( SD ≤≤0 )，製造商選擇批發價格的準則為

)2,
2

max(*

b
Sa

b
bcaw −+

= ，其中方案 A 的批發價格為
b
bcaw

2
* +
= ，方案 B 的批發
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價格為
b

Saw 2* −
= ，由設定的批發價格的相對大小可知，方案 A 的批發價格大於

方案 B 的批發價格，故製造商將選擇方案 A 做為 Case3 下， SD ≤≤0 時的最適

方案；當單期的產能不足以滿足市場需求時( SDS 2≤≤ )，製造商選擇批發價格

的準則為 ]4),2,
2

max[min(*

b
Sa

b
Sa

b
bfbcaw −−++

= ，可知方案 C 的批發價格為

b
bfbcaw

2
* ++
= ，方案 E 的批發價格為

b
Saw 2* −

= ，方案 F 的批發價格為

b
Saw 4* −

= ，由設定的批發價格的相對大小可知，方案 C 的批發價格大於方案 E

的批發價格大於方案 F 的批發價格，故製造商將選擇方案 E 做為 Case3 下，

SDS 2≤≤ 時的最適方案。最後將每個情境製造商的最適方案如表格 3-2 所示： 

 

表格 3-2 無折扣模型下，製造商在不同情境中面對不同市場情況下的可選方案 

 Case1 Case2 Case3 Case4 Case5 Case6 

SD ≤≤0  Bw =*  Bw =*  Aw =*  Bw =*  Bw =*  Bw =*  

SDS 2≤≤  Ew =*  Ew =*  Ew =*  Fw =*  Cw =*  Cw =*  

 

根據上表可得知，六個不同的情境因為市場需求與製造商產能限制的關係而

有兩種不同的方案選擇，而製造商可藉由批發價格的設定將產品訂購量控制在對

自身較有利的範圍內，所以在每個情境下製造商皆能找到一個最佳的方案，而該

方案在該特定情境下有最高的利潤；所以在此根據表格 3-2，藉由比較兩市場情

形下方案的利潤找出六個產能區間中對製造商最有利的方案。以 Case3 為例，將

兩方案的利潤將減可得
b
SSbca

b
bcawith

ME
no

MA

2

,,
2)8(

8
+−−

−
=−ππ ，將 ε+−

=
4
bcaS

代入後可得 02 2

,, >=−
b

with
ME

no
MA

εππ ，故製造商必會選擇方案 A 做為 Case3 下的最

適方案。茲將其餘比較結果整理如表格 3-3： 

 

情
境市場情形
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表格 3-3 無折扣模型下，製造商在不同情境下的最適方案 

情境 Case1 Case2 Case3 Case4 Case5 Case6 

最適方案 Ew =*  Ew =*  Aw =*  Fw =*  Cw =*  Cw =*  

 

最後以產能的變動做為橫軸，探討隨著產能的改變時製造商的最適選擇，並

在稍後的章節探討對零售商的影響。下列根據六種情境的限制條件下標示出每個

區間製造商在最佳方案下的利潤，並將相同的決策區間合併。將最後結果整理如

圖表 3-2 所示。 

 

 

 

 

 

 

 

3.2.  折扣模型 

 

零售商考量到市場需求只發生在第二期期末，則若在第一期期末取貨，該貨

品將必須囤放至倉庫而產生存貨成本，故在存貨成本的顧慮下，零售商勢必只在

第二期期末取貨。由於零售商取貨的時間點為第二期期末，對製造商而言，當第

二期的產能無法滿足零售商的訂單時，製造商則必須將產能不足的部分移至第一

期製造，而第一期製造的產品將全部變成存貨囤積至第二期交貨，此時的一期的

存貨將產生存貨成本；製造商為了降低第一期的存貨成本以及避免零售商只在第

二期取貨而限制市場銷售量，便設定一個機制以誘使零售商在第一期取貨。該機

制為製造商提供零售商一個折扣契約，該契約內容為製造商對於零售商在第一期

收取的每一產品都提供固定的價格折扣 ( )r ，而在第二期取貨的產品則皆以原批發

no
MA,πno

ME ,πno
MC ,πno

MF ,π

4
bca −

4
bfbca −−

8
bfbca −−

S

圖表 3-2  無折扣模型下，製造商在不同的產能區間下的最適方案 
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價出售給零售商。面對此一折扣契約，若製造商提供的折扣補貼大於第一期取貨

產生的存貨成本，零售商便會接受該契約在第一期取貨。 

若零售商接受製造商提供的折扣契約，則零售商在第一期領取的產品在原批

發價格下皆有折扣，該進貨成本為(w-r)，而第二期的產品則是以原批發價(w)取得；

故零售商利潤函數如下所示；零售商決定市場價格以及兩期的領貨量，可知零售

商的決策變數為市場價格 p 及兩期領貨量 Q1、Q2，以 ( )21,, QQpwith
Rπ 表示之： 

( ) 12121 )()(,, hQQwpQrwpQQpwith
R −−++−=π            (3-34) 

又在市場需求為確定之下，零售商兩期領取的總產量必定等於市場需求，故

( ) 12 QpDQ −= ，將其代入(3-34)式後，可將零售商的利潤函數改寫為： 

( ) 1111 ))(()(, hQQbpawpQrwpQpwith
R −−−−++−=π        (3-35) 

由零售商的利潤函數(3-35)式中，藉由對第一期訂購量 Q1 一階微分後可發現，第

一期訂購量 Q1 與其函數呈線性關係如下： 

( )
hr

Q
Qpwith

R −=
∂

∂

1

1,π

                     
(3-36) 

由上式可知，零售商是否在第一期取貨取決於存貨成本及製造商提供折扣的大小。

故將討論分為兩種情形，其一為 hr < ，其二為 hr ≥ 。 

 

3.2.1  hr < 時 

 

由於製造商所提供的折扣小於零售商在第一期取貨後產生的存貨成本，故零

售商便拒絕在第一期取貨，而選擇在第二期期末時收取所有貨品；對製造商而言，

對於第一期的生產的貨物仍須自行負擔存貨成本，故其結果如同未提供折扣的模

型。 
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3.2.2  hr ≥ 時 

 

製造商第一期提供的折扣至少大於零售商的存貨成本時，也就是說，在這樣

的折扣水準下，即使零售商在第一期取貨也不會增加額外的成本，若折扣水準高

於存貨成本 h 時甚至能補貼其他成本，故零售商必定會接受製造商在第一期提供

的產品數量，其中製造商最多可提供的數量為產能上限 S。而對製造商而言，在

提供折扣的模型下，製造商除了須決定批發價格之外還須決定折扣的水準，兩期

的產量則受到零售商取貨時間點的影響而有所不同；若零售商在第一期取貨時，

製造商對第一期的產品全數提供折扣 r，故該期的批發價格為 w-r；而第二期不提

供折扣的情形下，其批發價格維持原價 w。由前述可知製造商的決策變數為批發

價格 w 及折扣水準 r，並令 ( )rwwith
M ,π 為折扣水準下製造商的利潤函數： 

( ) ( ) ( ) KSQcwQcrwrwwith
M −−+−−= 21,π              (3-37) 

製造商兩期的出貨量會受到產能限制與市場需求的關係所影響，若單期產能

可滿足市場需求時，製造商只需要一期的產能便足夠應付市場需求；而若單期產

能不足以滿足市場需求時，製造商則需在將所需的產量在兩期間做分配，當然最

終的出貨量亦受到零售商的取貨時間點所影響；在此分別針對產能與市場需求的

關係做討論，其中可能出現的情形有兩種，其一為市場需求小於單期的產能限制

( )SD ≤≤0 ，其二是市場需求大於單期的產能限制 ( )SDS 2≤≤ 。兩種情形下製造

商及零售商的可能決策分別說明如下。 

 

3.2.2.1 當市場情形為 SD ≤≤0 時的方案策略 

 

由於製造商針對第一期的貨品提供高於零售商存貨成本的折扣，在此折扣水

準下，零售商不必擔心第一期取貨會產生較高的成本，甚至得到的折扣可使成本

進一步下降；當市場需求小於單期的產能限制時，零售商的需求在第一期即可得

到滿足；此時製造商在零售商的取貨需求下，兩期的出貨量分別如下所示： 
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⎩
⎨
⎧

=
=

02

1

Q
DQ

                            
(3-38) 

將兩期取貨數量帶回零售商的利潤函數(3-34)式，可得當製造商提出給予折扣

的提議後，單期產量高於市場總需求量時零售商的利潤函數如下： 

( )( ) )())((0,, bpahbparwppDpwith
R −−−+−=π           (3-39) 

代換之後可知零售商的利潤為市場價格的函數，經由一階微分
( )

0=
∂

∂
p

pwith
Rπ 及二

階微分
( )

02

2

<−=
∂

∂ b
p

pwith
Rπ ，可以找到一個最佳市場價格 p 使得零售商的利潤最大，

由於市場價格為批發價格的函數，故將最佳市場價格表示為 ( )wp* 。 

( )
b

brbhbwawp
2

−++
=∗

                     
(3-40) 

又市場需求為市場價格的函數，故可知市場需求如下： 

( )( )
2

** brbhbwawpD +−−
=

                   
(3-41) 

另外，假設市場需求小於單期的製造產能，即 ( ) SbpapD ≤−= ，故可知市場需求

最多為 SD =* 。加入其限制後可將市場需求改寫如下所示： 

),
2

min(* SbrbhbwaD +−−
=

                 
(3-42) 

受到製造商的產能限制，零售商必定會在限制下制訂一市場價格使得利潤極大，

最後零售商制訂的價格如下： 

),
2

max(
b

Sa
b

brbhbwap −−++
=∗

               
(3-43) 

考慮市場資訊後，製造商將制訂一個的批發價格及折扣水準使得利潤極大。

由於不同的市場狀況將導致不同的利潤解，最後製造商將選擇一個策略使得自身

利益極大。在此先求出不同情況下製造商的利潤，並在稍後的章節比較不同情況

下製造商與零售商的最佳選擇。在此以不同的市場需求做為基準進行討論，為了

之後討論方便在此令
2

* brbhbwaD +−−
= 為方案 T、 SD =* 為方案 U。 
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I. 當
2

* brbhbwaTD +−−
== 時 

 

在此，市場的需求量小於製造商單期的產能；將零售商的兩期取貨量(3-38)

式以及方案 T 下的市場需求代回(3-37)式，可將製造商的利潤函數改寫如下。在

此以 ( )rwwith
MT ,,π 代表製造商在提供折扣下方案 T 的利潤。 

( ) KSbrbhbwarcwrwwith
MT −

+−−
−−= )

2
)((,,π

              
(3-44) 

從(3-44)式可以看出， ( )rw − 為定值，令其為 Z 。將其代回(3-44)式，可將製造商

的利潤函數改寫為： 

( ) KSbhbZacZZwith
MT −

−−
−= )

2
)((,π

                  
(3-45) 

對此利潤函數進行一階微分
( )

0, =
∂

∂

Z
Zwith

MTπ 及二階微分
( )

02
,

2

<−=
∂

∂
b

Z
Zwith

MTπ 製

造商可找到最適 Z 值使得製造商的利潤最大： 

b
bcbhaZ

2
+−

=∗

                         
(3-46) 

將(3-46)式代回(3-40)式及(3-41)式，可得最終市場價格及市場需求為： 

4
       

4
3 bhbcaD

b
bhbcap −−

=
++

= ∗∗ ，
               

(3-47) 

最後將所有市場資訊帶回(3-45)式及(3-39)式，可得製造商及零售商在方案 T 的利

潤如下。另外，令 with
RT ,π 代表零售商在 T 方案下的利潤： 

KS
b

bhbcawith
MT −

−−
=

8
)( 2

,π  

b
bhbcawith

RT 16
)( 2

,
−−

=π
                        

(3-48) 

 

II. 當 SUD ==* 時 
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在此情形下，假設市場需求剛好等於製造商的單期產能，而製造商提供單期

的產量；將零售商的兩期取貨量(3-38)式以及方案 U 下的市場需求代回(3-37)式，

可將製造商的利潤函數改寫如下。在此以 ( )rwwith
MU ,,π 代表製造商在提供折扣下方案

U 的利潤。 

( ) KSSrcwrwwith
MU −−−= )(,,π                   (3-49) 

在 SD =* 下，可知製造商的批發價格為： 

b
Saw 2−

=∗                          (3-50) 

將(3-50)式代回(3-49)式，可得製造商的利潤函數為： 

( ) KSSrc
b

Sarwwith
MU −−−

−
= )2(,*

,π                 (3-51) 

對(3-51)式做一階微分後可得
( )

0
,*

, <−=
∂

∂
S

r
rwwith

MUπ ，代表製造商的利潤函數與折

扣水準成反向的線性關係，亦即當折扣水準 ( )r 越小時，製造商的利潤將會越高；

所以最佳的折扣水準如下： 

hr =*                              (3-52) 

將上述資訊代回(3-51)式及(3-39)式，可得製造商及零售商在方案 B 的利潤如下。

另外，令 with
RB,π 代表零售商在 B 方案下的利潤： 

KSS
b

bhbcSawith
MU −

−−−
= )2(,π

 

                 b
Swith

RU

2

, =π                                    (3-53) 

 

3.2.2.2 當市場情形為 SDS 2≤≤ 時的方案策略 

 

在提供折扣之下，製造商能夠成功的誘使零售商在第一期取貨；對於零售商

而言，其希望能在第一期時便取得所有需要的訂貨量，但由於所需的產量高於製

造商單期的產能，製造商第一期可提供的產量最多只到單期的產能上限 ( )S ，其餘
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不足的部分則由第二期補足，而製造商則會根據零售商的取貨量出貨，故兩期的

產量為： 

⎩
⎨
⎧

−=
=

SDQ
SQ

2

1

                         
(3-54) 

將兩期的取貨量代回零售商的利潤函數(3-34)式後，可將其函數改寫為： 

( )( ) hSSbpawpSrwpSpDSpwith
R −−−−++−=− ))(()(,,π      (3-55) 

代換之後可知零售商的利潤為市場價格的函數，經由一階微分
( )

0=
∂

∂
p

pwith
Rπ 及二

階微分
( )

02

2

<−=
∂

∂ b
p

pwith
Rπ ，可以找到一個最佳市場價格 p 使得零售商的利潤最大。

由於市場價格為批發價格的函數，故將最佳市場價格表示為 ( )wp* 。： 

( )
b
bwawp

2
+

=∗

                        
(3-56) 

又由於市場需求大於單期產能 S 且受限於製造商兩期加總的供給量 ( )S2 。在此限

制下，可知市場需求為： 

]2),,
2

min[max(* SSbwaD −
=

                
(3-57) 

並可知市場價格如下所示： 

]2),,
2

max[min(
b

Sa
b

Sa
b
bwap −−+

=∗

            
(3-58) 

考慮市場資訊後，製造商將制訂一個的批發價格及折扣水準使得利潤極大。

由於不同的市場狀況將導致不同的利潤解，最後製造商將選擇一個策略使得自身

利益極大。在此先求出不同情況下製造商的利潤，並在稍後的小節比較不同情況

下製造商的最佳選擇。為了之後討論方便在此令
2

* bwaD −
= 為方案 V、 SD =* 為

方案 X、 SD 2* = 為方案 Y。 

 

I. 當
2

* bwaVD −
== 時 
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將零售商的兩期領貨量(3-54)式以及最終的市場需求 D*代回(3-37)式，可將製

造商的利潤函數改寫如下。在此以 ( )rwwith
MV ,,π 代表製造商在提供折扣下方案 V 的利

潤。 

( ) KSSbwacwSrcwrwwith
MV −−

−
−+−−= )

2
)(()(,,π            (3-59) 

藉由此利潤函數，製造商可找到最佳批發價使得利潤極大。由一階微分

( )
0

,, =
∂

∂

w
rwwith

MVπ 及二階微分
( )

0
,

2
,

2

<−=
∂

∂
b

w
rwwith

MVπ 找到最佳批發價為： 

b
bcaw

2
+

=∗                          (3-60) 

將製造商的批發價格代回(3-57)式及(3-58)式後，可得方案 C 下的市場價格及市場

需求： 

4
      

4
3* bcaD

b
bcap −

=
+

= ∗，
                   

(3-61) 

將市場最終需求及最適批發價格代回(3-59)式可得製造商利潤函數如下： 

( ) KSrSbca
b
bcarwwith

MV −−
−−

= )
4

)(
2

(,*
,π

             
(3-62) 

對(3-62)式做一階微分後可得
( )

0
,*

, <−=
∂

∂
S

r
rwwith

MVπ ，代表製造商的利潤函數與折

扣水準成反向的線性關係，亦即當折扣水準 r 越小時，製造商的利潤將會越高；

所以最佳的折扣水準如下： 

hr =*                               (3-63) 

將上述各項市場資訊代回(3-62)式及(3-55)式，可得製造商及零售商在方案 V

的利潤如下。另外，在此令 with
RV ,π 為當製造商提供折扣時，零售商在方案 V 下的利

潤。 

KShS
b
bcawith

MV −−
−

=
8

)( 2

,π  

b
bcawith

RV 16
)( 2

,
−

=π
                            

(3-64)
 

 



 

28 
 

II. 當 SXD ==* 時 

 

將零售商的兩期領貨量(3-54)式以及最終的市場需求 D*代回(3-37)式，可將製

造商的利潤函數改寫如下。在此以 ( )rwwith
MU ,,π 代表製造商在提供折扣下方案 U 的

利潤。 

( ) KSSrcwrwwith
MU −−−= )(,,π                   (3-65) 

當市場需求剛好等於單期的產能限制時，可得到製造商的批發價格如下： 

b
Saw 2−

=∗                           (3-66) 

將(3-66)式代回(3-65)式，可得製造商的利潤函數為： 

( ) KSSrc
b

Sarwwith
MU −−−

−
= )2(,*

,π               (3-67) 

對(3-65)式做一階微分後可得
( )

0
,*

, <−=
∂

∂
S

r
rwwith

MUπ ，代表製造商的利潤函數與折

扣水準成反向的線性關係，亦即當折扣水準 ( )r 越小時，製造商的利潤將會越高；

所以最佳的折扣水準如下： 

hr =*                           (3-68) 

將上述各項市場資訊代回(3-67)式及(3-55)式，可得製造商及零售商在方案 B

的利潤如下。另外，令 with
RB,π 代表零售商在方案 X 下的利潤： 

KSS
b

bhbcSawith
MU −

−−−
= )2(,π

 

                 b
Swith

RU

2

, =π                                    (3-69) 

 

III. 當 SYD 2* == 時 

 

將零售商的兩期領貨量(3-54)式以及最終的市場需求 D*代回(3-37)式，可將製

造商的利潤函數改寫如下。在此以 ( )rwwith
MY ,,π 代表製造商在提供折扣下方案 Y 的利
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潤。 

( ) KSSScwSrcwrwwith
MY −−−+−−= )2)(()(,,π

           
(3-70) 

當市場需求剛好等於兩期的總產能限制時，可知製造商的批發價格如下： 

b
Saw 4−

=∗

                          

(3-71) 

將(3-71)式代回(3-72)式可得製造商的利潤為： 

( ) KSrSS
b

Sbcarwwith
MY −−

−−
= 2)4(,*

,π
              

(3-72) 

對(3-72)式做一階微分後可得
( )

0
,*

, <−=
∂

∂
S

r
rwwith

MYπ ，代表製造商的利潤函數與折

扣水準成反向的線性關係，亦即當折扣水準 r 越小時，製造商的利潤將會越高；

所以最佳的折扣水準如下： 

hr =*                                (3-73) 

將前述市場資訊代回(3-72)式及(3-55)式，可得製造商及零售商在方案 X 的利潤如

下。另外，在此令 with
RY ,π 為當製造商提供折扣時，零售商在方案 X 下的利潤。 

KShSS
b

Sbcawith
MY −−

−−
= 2)4(,π

 
 

b
Swith

RY

2

,
4

=π
                                   

(3-74) 

 

3.3. 折扣模型下的比較 

 

由前面的討論可發現，當製造商提供的折扣小於零售商的存貨成本時，零售

商則不會在第一期訂貨，此時的結果如同製造商不提供折扣的結果，故在此將討

論的重點放在折扣大於零售商的存貨成本的情形上。 

 在零售商接受折扣契約的前提下，零售商兩期取得的產品數量不但受到製造

商產能上的限制同時也受到製造商提供的折扣所影響，其原因在於折扣的有無影

響到零售商的進貨成本，零售商將根據最後的進貨成本改變市場價格，故可知零
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售商在面對製造商不同的折扣條件有不同因應的策略，相對的，製造商所觀察到

的市場需求將隨著零售商的訂貨策略有所不同；在製造商不同的折扣水準及產能

限制下，零售商因應的最適策略將影響市場價格及市場需求，製造商在面對可準

確預測的市場情況，一開始便制訂一個最適的批發價格以達到利潤極大。 

其中不同的市場需求與產能限制相對大小將影響製造商策略的選擇，下面在

不同的市場需求與產能限制的關係下分析製造商的最適策略以及零售商相對應的

策略選擇。 

 

表格 3-4 折扣模型下，5 種方案的比較組合 

情境 
方案中市場需求的

相對大小 
比較後的產能範圍邊界 

Case1 YVXUT ≤≤=≤
48
bcaSbca −

≤≤
−

 

Case2 YXUVT ≤=≤≤ Sbca
≤

−
4  

Case3 YVTXU ≤≤≤=
48

bhbcaSbca −−
≤≤

−
 

Case4 VYXUT ≤≤=≤
84
bcaSbhbca −

≤≤
−−

 

Case5 VYTXU ≤≤≤=
48

bhbcaSbhbca −−
≤≤

−−
 

Case6 VTYXU ≤≤≤=
8

bhbcaS −−
≤  

 

根據先前求得的最終市場需求，討論以產能為橫軸下製造商會如何改變他的

最佳策略。藉由比較四種市場需求，在產能的橫軸上劃分出不同區間，並觀察在

不同區間裡製造商選擇的最佳決策為何。在此重申不同市場需求的代數；
 

2
* bhbcaD −−
= 為方案 T、 SD =* 為方案 U、

4
* bcaD −
= 為方案 V、 SD =* 為方

案 X、 SD 2* = 為方案 Y。比較各個方案的市場需求，其中可知，方案 T 下的市場

需求必小於方案 V 下的市場需求，方案 U 下的市場需求必等於方案 X 下的市場需
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求，且小於方案 Y 下的市場需求；根據前述條件，最後可得出六種可能情形如表

格 3-4。 

接下來製造商根據市場需求的限制準則，(3-42)式與(3-57)式，分別在兩種市

場情形， SD ≤≤0 及 SDS 2≤≤ ，找出六個情境中相對應的最佳策略。以 Case3

為例，當單期的產能大於市場需求時( SD ≤≤0 )，製造商市場需求的準則為

),
2

min(* SbhbcaD −−
= ，其中方案 T 下的市場需求為

2
* bhbcaD −−
= ，方案 U

下的市場需求為 Sw =* ，由設定的市場需求的相對大小可知，方案 T 下的市場需

求大於方案 U 下的市場需求，故製造商將選擇方案 U 做為 Case3 下， SD ≤≤0 時

的最適方案；當單期的產能不足以滿足市場需求時( SDS 2≤≤ )，製造商選擇批

發價格的準則為 ]2),,
4

min[max(* SSbcaD −
= ，可知方案 V 下的市場需求為

4
* bcaD −
= ，方案 X 下的市場需求為 SD =* ，方案 Y 下的市場需求為 SD 2* = ，

由設定的市場需求的相對大小可知，方案 Y 下的市場需求大於方案 V 下的市場需

求大於方案 X 下的市場需求，故製造商將選擇方案 V 做為 Case3 下， SDS 2≤≤

時的最適方案。最後將每個情境製造商的最適方案如表格 3-5 所示： 

 

表格 3-5 折扣模型下，製造商在不同情境中面對不同市場情況下的可選方案 

 Case1 Case2 Case3 Case4 Case5 Case6 

SD ≤≤0  Tw =*  Tw =*  Uw =*  Tw =*  Uw =*  Uw =*  

SDS 2≤≤  Vw =*  Xw =*  Vw =*  Yw =*  Yw =*  Yw =*  

 

根據上表可得知，六個不同的情境因為市場需求與製造商產能限制的關係而

有兩種不同的方案選擇，而製造商可藉由批發價格的設定將產品訂購量控制在對

自身較有利的範圍內，所以在每個情境下製造商皆能找到一個最佳的方案，而該

方案在該特定情境下有最高的利潤；所以在此根據表格 3-5，藉由比較兩市場情

形下方案的利潤找出六個產能區間中對製造商最有利的方案。以 Case3 為例，將

情
境市場情形
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兩方案的利潤將減可得
b
SbcaS

b
bcawith

MV
no

MU

2

,,
2)8(

8
−+−

−
=−ππ ，將

8
bcaS −

= 代

入後可得 0
32

)8( 2

,, <
−−

−=−
b

bcawith
MV

no
MU

εππ ，故製造商必會選擇方案 V 做為 Case3

下的最適方案。茲將其餘比較結果整理如表格 3-6： 

 

表格 3-6 折扣模型下，製造商在不同情境下的最適方案 

情境 Case1 Case2 Case3 Case4 Case5 Case6 

最適方案 Tw =*  Tw =*  Vw =*  Yw =*  Yw =*  Yw =*  

 

最後以產能的變動做為橫軸，探討隨著產能的改變時製造商的最適選擇為何，

並在稍後的章節探討對零售商的影響。下列根據六種情境的限制條件下標示出每

個區間製造商在最佳方案下的利潤，並將相同的決策區間合併。最後結果整理如

圖表 3-3：  

 

 

 

 

 

 

3.4.  本章小結 

 

本章首先介紹製造商及零售商交易的決策過程，並根據該過程建立折扣模型

與無折扣模型；分別藉由比較利潤找出兩模型在不同產能限制區域下的製造商的

最佳決策；其中產能限制與市場需求的相對大小將影響製造商兩期生產的決策，

故分為 SD ≤≤0 及 SDS 2≤≤ 兩情形討論，分別找出兩情形下的最適方案後，比

較相同的產能限制中兩種市場情形下的方案選擇，最後根據利潤的比較結果分別

8
)(2 bhbca −−

8
bca −

 

with
MT ,π  with

MV ,πwith
MY ,π

S

圖表 3-3 折扣契約下，製造商在不同的產能區間下的最適方案 
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找出折扣模型與無折扣模型中的最適決策。 

根據分析，無折扣模型下，製造商的產能限制分為四個區域，分別是 Sbca
<

−
4

、

44
bcaSbfbca −

≤<
−−

、
48

bfbcaSbfbca −−
≤<

−−
、

8
0 bfbcaS −−

≤≤ ，在四

個產能限制的區域中，製造商選擇的最適決策分別為方案 A、方案 E、方案 C、

方案 F。在折扣模型下，製造商的產能限制分為三個區域，分別為 Sbhbca
<

−−
8

)(2
、

8
)(2

8
bhbcaSbca −−

≤<
−

、
8

0 bcaS −
≤≤ ，在這四個區域中，製造商選擇的最適

方案分別為方案 T、方案 V 及方案 Y。 
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第四章 兩模型最適策略的比較分析 

 

第三章已分別針對製造商提供折扣及無折扣模型進行討論，目前已知道製造

商在這兩種情況下分別的最適選擇。在此做進一步的分析，比較折扣及無折扣模

型在不同產能區間中製造商不同方案的利潤以了解製造商在何種情況下製造商將

提供折扣契約；並檢視當製造商選擇不同的策略時對零售商的影響。 

在零售商與製造商的交易中，製造商可藉由策略的選擇來影響零售商的策略；

在進行交易前製造商針對零售商的可行策略進行評估，選擇一個對自己最有利的

方案與零售商交涉，故一開始製造商便可依據自身的條件選擇提供對自己最有利

的契約；在本研究中製造商可選擇是否提供折扣契約。 

而對零售商而言，由於零售商是在根據市場需求下訂單之後，再根據批發價

格制訂市場價格；其中零售商可選擇取貨的時間點以及是否接受製造商提供的折

扣。而由於資訊充分的流通，製造商在選定策略的同時皆已考慮了零售商的想法，

並預期零售商的反應後才執行該策略；由於零售商的決策過程建立在製造商給的

條件之下，也就是說，零售商只能依據製造商提供的產量以及批發價格下做最適

選擇；例如，當製造商選擇不提供折扣且採用方案 A (無折扣模型下，
b
bcaw

2
* +
=

的方案)時，由於製造商兩期提供的產能固定，並已考慮零售商的反應之下訂出批

發價格，對零售商而言，唯有接受製造商提供的條件將會產生最大的利潤；故在

製造商方案 A 的策略之下，零售商將同樣接受方案 A 的產能限制，只針對領貨的

時間點做選擇。由此可知，零售商方案的選擇是與製造商連動的，故在產能限制

為橫軸下，零售商在六個區塊下的方案選擇將與製造商相同。 

下面根據第三章中設定的折扣與無折扣模型，針對製造商在兩模型下的產能

限制區間做比較；而其中第四區的上、下界會因參數的不同而改變相對大小，故

下面分成兩種情形討論，分別是 fbca 2≥− 以及 fbca 2<− 。 
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4.1.  當 fbca 2≥− 時，製造商的最適策略與零售商的因應策略 

 

在此情形下，第四區的上、下界的比較為
84

bcabfbca −
≥

−−
，故將此情形的

區塊界線標示如圖表 4-1。 

 

 

 

 

 

上圖為最後的比較結果，可以看到比較過後產能限制劃分為六個區域，每個

區域下的產能條件皆不同，藉由比較每個產區中無折扣及折扣模型中的方案利潤

可找到製造商最終的策略選擇，而零售商則根據製造商提供的條件做最適化的調

整。接下來分別比較在六個區域中，製造商及零售商的最適決策為何，以表格 4-1

表示不同區域的範圍以及可選擇的決策。 

表格 4-1 分別就無折扣模型及折扣模型來討論，可發現不同的產能限制下，

製造商將會改變其策略以增加其利潤。而製造商是否提供折扣的依據在於方案的

利潤大小，以第一區為例，若方案 T 的利潤高於方案 A 的利潤，製造商將會提供

折扣給零售商。下列比較每一區不同模型的利潤大小。為了與另一情形

( )fbca 2<− 做區分，在此令此情形下的第四區為 IV-1。 

 

 

 

 

 

圖表 4-1 當 fbca 2≥− 時，折扣模型於無折扣模型相比較後的產能區間 

I II VI  V  IV-1  III 

4
bca −

4
bfbca −−

8
bfbca −−

8
)(2 bhbca −−

 
8

bca −
S



 

36 
 

表格 4-1 fbca 2≥− 時，不同產區中無折扣及折扣模型下最適方案整理表 

區間 產能邊界 無折扣模型 折扣模型 

I Sbca
<

−
4

 方案 A 方案 T 

II 
484
bcaSbhbca −

≤<−
−  方案 E

 
方案 T 

III 
844

bhbcaSbfbca
−

−
≤<

−−  方案 E
 

方案 V 

IV-1 
48

bfbcaSbca −−
≤<

−

 
方案 C 方案 V 

V 
88

bcaSbfbca −
≤<

−−

 
方案 C 方案 Y 

VI 
8

bfbcaS −−
≤ 方案 F 方案 Y 

 

4.1.1.  各產區最適方案的比較 

 

一、第一區(I)，當 Sbca
<

−
4

時： 

 

I. 製造商 

 

在此區中，製造商在折扣與無折扣模型下的最適方案分別為方案A及方案T。

將兩方案的利潤進行比較可得出下列結果。 

0
8

)22(
8

)(
8

)( 22

,, >
−−

=⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−

−−
−−

−
=−

b
bhbcabhKS

b
bhbcaKS

b
bcawith

MT
no

MA ππ (4-1) 

由產能限制的邊界可知 0>−− bfbca ，又根據假設可知 fh ≤ ，所以可知

0>−− bhbca ，故(4-1)式恆正，代表在第一區中，製造商不提供折扣下的利潤恆

大於提供折扣的利潤，亦即不論市場情況變動為何，只要製造商單期的產能限制

落在第一區時，製造商必選擇無折扣下的方案 A。 
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II. 零售商 

 

零售商面對製造商提供的條件，只能選擇是否接受折扣契約，故在相同區間

下，零售商只能選擇與製造商相對應的方案。可知在第一區的產能區間中，零售

商在無折扣時會選擇方案 A，在折扣方案下則會選擇方案 T。 

0
16

)22(
16

)(
16

)( 22

,, >
−−

=
−−

−
−

=−
b

bhbcabh
b

bhbca
b
bcawith

RT
no

RA ππ
     

(4-2) 

由(4-2)式可知，對零售商而言不接受折扣的利潤必大於接受折扣下的利潤，

即代表若製造商的產能限制落在第一區時，無折扣模型下的方案 A 為零售商在第

一區下的優勢策略。 

 

二、第二區(II)，當
484
bcaSbhbca −

≤<−
−

時： 

 

I. 製造商 

 

第二區中，製造商的折扣與無折扣契約中分別的最適方案為方案E及方案T。

將兩方案的利潤進行比較可得出下列結果。由於 ( )with
MT

no
ME ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函

數，令 ( )SAAM 表示為 ( )with
MT

no
ME ,, ππ − 。 

( ) ⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−

−−
−−

−−
=−= KS

b
bhbcaKSS

b
SbcaSAA with

MT
no

MEM 8
)())(2(

2

,, ππ  

b
bh

b
SbhbcaS

b
bca

8
)(2)2)(8)(

8
( 

22

−−+−−
−

=                   (4-3)
 

由(4-3)式無法確定兩者的相對關係，故將第二區產能限制的上界，
4
bcaS −

= ，

及下界，
8

)(2 bhbcaS −−
= ，代入上式；可得出兩解如下。 

0
8

))(2()
4

( >
−−

=
−

=
bhbcahbcaSAAM

              
(4-4) 



 

38 
 

0
32

)5)(8()
8

)(2( >
−−

=
−−

=
bhbcahbhbcaSAAM

          
(4-5) 

由於 0>−− bhbca ，可知(4-4)、(4-5)式皆大於 0，且 ( )SAA 為一個開口向下

的拋物線，可知在第二區中，方案 E 為製造商的優勢策略 (dominant strategy) ；

代表對製造商而言，不提供折扣契約下的方案利潤必定高於提供折扣契約後的利

潤，所以製造商必定不會提供折扣而選擇無折扣下的方案 E。 

 

II. 零售商 

 

根據製造商兩模型下的最適方案，可知在第二區的產能區間中，零售商在無

折扣時選擇方案 E，在折扣方案下選擇方案 T。接下來比較零售商在第二區中折

扣模型與非折扣模型的方案利潤。由於 ( )with
RT

no
RE ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，令

( )SAAR 表示為 ( )with
RT

no
RE ,, ππ − 。 

( )
b

bhbca
b

SSAA with
RT

no
RER 16

)( 22

,,
−−

−=−= ππ
            

(4-6) 

由於無法藉由(4-6)式確定何者的利潤較大，將第二區的上界
4
bcaS −

= 、下界

8
)(2 bhbcaS −−

= 代入後可得下列兩式 

0
16

)22()
4

( >
−−

=
−

=
bhbcahbcaSAAR

             
(4-7) 

0
64

)344()
8

)(2( >
−−

=
−−

=
bhbcahbhbcaSAAR

          
(4-8) 

可知 0>−− bhbca ，故(4-7)、(4-8)兩式皆大於 0，且 ( )SAAR 在 S>0 處為一斜直線；

故可知在第二區中，對零售商而言，無折扣模型下的方案 E 絕對優於折扣模型下

的方案 T。 

 

三、第三區(III)，當
844

bhbcaSbfbca
−

−
≤<

−−
時： 
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I. 製造商  

 

第三區中，製造商的折扣與無折扣契約中分別的最適方案為方案E及方案V。

第三區的折扣與無折扣的利潤比較如下。由於 ( )with
MV

no
ME ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，

令 ( )SBBM 表示為 ( )with
MV

no
ME ,, ππ − 。 

( ) ⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−−

−
−−

−−
=−= hSKS

b
bcaKSS

b
SbcaSBB with

MV
no

MEM 8
)())(2(

2

,, ππ  

hSSbca
b

+−−−= 2]4)[(
8
1                           (4-9) 

由(4-9)式無法確定在第三區中兩方案的相對大小，故藉由代入第三區的上界，

8
)(2 bhbcaS −−

= ，以及下界，
4

bfbcaS −−
= ，驗證(4-9)式的結果。 

0
32

)5)(8()
8

)(2( >
−−

=
−−

=
bhbcahbhbcaSBBM

         
(4-10) 

84
)()

4
(

2bfbfbcahbfbcaSBBM −
−−

=
−−

=
           

(4-11) 

由於(4-11)式無法確定正負號，代表在不同的參數設定下製造商的折扣策略將

有所不同，故在第三區中不存在優勢策略，製造商將根據不同的情況改變其最佳

策略。 

 在已知無優勢策略之下，進一步探討製造商在何種情況之下將選擇提供折扣

契約。當 ( ) 0>SBBM 時表示對製造商而言無折扣模型能夠提供較高的利潤，由(4-9)

式可知 ( )SBBM 為產能限制的一元二次方程式，下面藉由求解平方根得出製造商在

第三區的最適策略。 

最後求得的平方根為
4

)()()( 22
* bcabhbcabhbca

S
−−+−±+−

= ，令兩根解

4
)()()( 22

1

bcabhbcabhbca
S

−−+−++−
= 、

4
)()()( 22

2

bcabhbcabhbca
S

−−+−−+−
= 。可知，若 12 SSS << ，則製造商選擇

提供無折扣契約，則方案 E 為最適決策；反之，若 21   SSorSS ≤≥ 時，製造商將



 

40 
 

選擇提供折扣則方案 V 為最適策略。 

而比較臨界值與第三區的上、下界後可知，
8

)(2
1

bhbcaSS upper
−−

=≥ 、

8
)(2

2
bhbcaSS upper

−−
=≤ ，而

4
)()()( 22

2

bcabhbcahfb
SS lower

−−+−++−
=−

可知 S1 大於第三區的上界，S2 小於第三區的產能上界但與下界的相對大小將受到

參數的改變而不同，故在此區間下製造商的最適策略將視參數設定的不同而定。

將製造商的方案選擇的區間整理如下。 

方案 E(無折扣契約)=[
8

)(2),,
4

max( 2
bhbcaSbfbca −−−− ] 

方案 V(折扣契約)=第三區的產能區間-方案 E 的區間 

  

II. 零售商 

 

根據製造商兩模型下的最適方案，可知在第三區的產能區間中，零售商在無

折扣時選擇方案 E，在折扣方案下選擇方案 V。接下來比較零售商在第三區中折

扣模型與非折扣模型的方案利潤。由於 ( )with
RV

no
RE ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，令

( )SBBR 表示為 ( )with
RV

no
RE ,, ππ − 。 

( )
b
bca

b
SSBB with

RV
no

RE 16
)( 22

,,
−

−=−= ππ
               

(4-12) 

由於無法藉由(4-12)式確定何者的利潤較大，將第三區的上界

8
)(2 bhbcaSupper
−−

= 、下界
4

bfbcaSlower
−−

= 代入後可得下列兩式 

0
64

)344()
8

)(2( <
−−

−=
−−

=
bhbcahbhbcaSBBR

          
(4-13) 

0
16

)22()
4

( <
−−

−=
−−

=
bfbcafbfbcaSBBR

            
(4-14) 

由於 0>−− bhbca ，可知(4-13)、(4-14)兩式皆小於 0，又 ( )SBBR 在 S>0 處為一斜

直線，可知在第三區中，對零售商而言折扣模型下的方案 V 絕對優於無折扣模型
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下的方案 E；所以當製造商提供折扣契約時，零售商可獲得較高的利潤。 

 

四、第四區(IV-1)，當
48

bfbcaSbca −−
≤<

−
時： 

 

I. 製造商 

 

第四區(IV-1)中，製造商的折扣與無折扣契約中分別的最適方案為方案 C 及

方案 V。第四區(IV-1)的折扣與無折扣的利潤比較如下。由於 ( )with
MV

no
MC ,, ππ − 為產能

限制 ( )S 的函數，令 ( )SCCM 表示 ( )with
MV

no
MC ,, ππ − 。 

( ) ⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
−−

−
−+−

−−
=−= fSKS

b
bcafSKS

b
bfbcaSCC with

MV
no

MCM 8
)(

8
)( 22

,, ππ   

[ ] hSSbfbcaf
+−−−−= 8)(2

8
                                 (4-13) 

由(4-13)式無法得知第四區(IV-1)中兩方案利潤的相對大小，故將第四區(IV-1)的

產能界線代入以驗證(4-13)式的結果，上界為
4

bfbcaSupper
−−

= ，及下界為

8
bcaSlower

−
= 。 

84
)()

4
(

2bfbfbcahbfbcaSCCM −
−−

=
−−

=
            

(4-14) 

8
)()()

8
( bfbcafbcahbcaSCCM

−−−−
=

−
=

            
(4-15) 

(4-15)、(4-16)兩式同樣也無法得出當產能限制落在第四區(IV-1)時製造商的

最佳策略；代表隨著參數的改變，也就是當市場情況有所變動時，製造商將會改

變其最佳策略。 

在已知無優勢策略之下，接下來進一步探討製造商會在何種情況之下選擇不

同的折扣策略。由(4-8)式可知 ( )SCCM 為產能限制的一元一次方程式，當

( ) 0>SCCM 時表示對製造商而言，無折扣模型能夠提供較高的利潤。下面藉由找



 

42 
 

出臨界值，標記出特定區域下製造商的最適策略。 

 由(4-8)式中，可找到一臨界值
)(8

))(2(
fh

bfbcaf
+

−−
，令其為 3S ，可知當 S>S3 時，

製造商會選擇無折扣下的方案 C， 3SS ≤ 時製造商會選擇提供折扣的方案 V。 

而比較臨界值與第四區(IV-1)的上、下界後可知，
43

bfbcaSS upper
−−

=< ，

)(8
))(( 2

3 fh
bffhbcaSSlower +

+−−
=− ，可知 S3 小於第四區的上界，但無法確定與第四

區(IV-1)產能下界的相對大小，故在此區間下製造商的最適策略將視參數設定的

改變而有所不同。將製造商的方案選擇的區間整理如下。 

方案 C(無折扣契約)=[
4

),,
8

max( 3
bfbcaSbca −−− ] 

方案 V(折扣契約)=第四區的產能區間-方案 C 的區間 

 

II. 零售商 

 

根據製造商兩模型下的最適方案，可知在第四區(IV-1)的產能區間中，零售

商在無折扣時選擇方案 C，在折扣方案下選擇方案 V。接下來比較零售商在第四

區(IV-1)中折扣模型與非折扣模型的方案利潤。 

0
16

)22(
16

)(
16

)( 22

,, <
−−

−=
−

−
−−

=−
b

bfbcabf
b
bca

b
bfbcawith

RV
no

RC ππ
   

(4-16) 

由(4-16)式的比較分析可知折扣模型下的方案V為零售商在第四區(IV-1)下的

優勢策略，即代表若製造商的產能限制落在第四區(IV-1)時，零售商在折扣契約

下可獲得較高的利潤。 

 

五、第五區(V)，當
88

bcaSbfbca −
≤<

−−
時： 

 

I. 製造商 
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第五區中，製造商的折扣與無折扣契約中分別的最適方案為方案E及方案V。

第五區的折扣與無折扣的利潤比較如下。由於 ( )with
MY

no
MC ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，

令 ( )SDDM 表示為 ( )with
MY

no
MC ,, ππ − 。 

( ) ⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡ −−

−−
−+−

−−
=−= KShSS

b
SbcafSKS

b
bfbcaSDD with

MY
no

MC 2)4(
8

)( 2

,, ππ

b
ShSfS

b
bfSbfbca

b
bca 22 8

8
)()162)(

8
( ++++−−−

−
=  

(4-17) 

由(4-17)式無法確定兩模型方案下的利潤大小，故藉由上、下界的代入驗證第

五區對製造商而言是否存在一策略絕對優於其他策略。將上界，
8

bcaSupper
−

= ，

及下界，
8

bfbcaSlower
−−

= 代入(4-17)式可得。 

)2)((
8

)())(()
8

(
2

bfbcabca
b

bfbhbfbcabcabcaSDDM +−−−
+++−−

=
−

=
 

(4-18)
 

2
2

)(
8

)())(()
8

( bca
b

bfbhbcabfbcabfbcaSDDM −−
++−−−

=
−−

=
   

(4-19) 

上述兩式同樣也無法看出產能限制在第五區時製造商的最佳策略；代表隨著

參數的改變，也就是當市場情況有所變動時，製造商將會改變其最佳策略。 在

已知無優勢策略之下，接下來進一步探討製造商會在何種情況之下選擇不同的折

扣策略。由(4-17)式可知 ( )SDDM 為產能限制的一元二次方程式，當 ( ) 0>SDDM 時

表示對製造商來說無折扣模型能夠提供較高的利潤。下面藉由求解平方根可得出

特定區域下製造商的最適策略。 

最後求得的平方根為
[ ]

4
3)(4)()()(2* bhbfbcahfbfhbbca

S
−−−−±+−−

= ，

令兩根解
[ ]

4
3)(4)()()(2

4

bhbfbcahfbfhbbca
S

−−−−++−−
= 、

[ ]
4

3)(4)()()(2
5

bhbfbcahfbfhbbca
S

−−−−−+−−
= 。其中，若 54   SSorSS ≤≥ ，

則製造商選擇不提供折扣則方案 C 為最適決策；若 45 SSS << 時，製造商將選擇
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提供折扣則方案 Y 為最適策略。 

比較臨界值與第五區的上下界可知，
84

bcaSS upper
−

=> ，
85

bcaSS upper
−

=< 、

[ ]
8

3)(4)(2)(3)2(
5

bhbfbcahfbbcafhb
SSlower

−−−−+−−+
=− ，可知在第五區

中，S4 大於第五區的產能上界，S5 小於第五區的產能上界但無法確定與下界的相

對大小，故在此區間下製造商的最適策略將視參數設定的改變而有所不同。將製

造商的方案選擇的區間整理如下。 

方案 C(無折扣契約)=第五區的產能區間-方案 Y 的區間 

方案 Y(折扣契約)=[
8

),,
8

max( 5
bcaSbfbca −−− ] 

 

II. 零售商 

    

根據製造商兩模型下的最適方案，可知在第五區的產能區間中，零售商在無

折扣時選擇方案 C，在折扣方案下選擇方案 V。接下來比較零售商在第五區中折

扣模型與非折扣模型的方案利潤。由於 ( )with
RY

no
RC ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，令

( )SDDR 表示為 ( )with
RY

no
RC ,, ππ − 。 

( )
b
S

b
bfbcaSDD with

RY
no

RCR

22

,,
4

16
)(

−
−−

=−= ππ
           

(4-20) 

由於(4-20)式無法確定兩方案的利潤大小，故藉由上、下界的代入驗證第五區

對於製造商是否存在一個策略絕對優於其他策略。將上界，
8

bcaSupper
−

= ，及下

界
8

bfbcaSlower
−−

= 代入(4-20)式，可得結果如下。 

 16
)22()

8
( bfbcafbcaSDDR

−−
−=

−
=

             
(4-21) 

0)
8

( =
−−

=
bfbcaSDDR

                   
(4-22) 

由於(4-21)式小於 0、(4-14)式等於 0，又 ( )SDDR 為開口向下的拋物線，可知
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在第五區中，對零售商而言折扣模型下的方案Y絕對優於無折扣模型下的方案C；

所以當製造商提供折扣契約時，零售商可獲得較高的利潤。 

 

六、第六區(VI)，當
8

bfbcaS −−
≤ 時： 

 

I. 製造商 

 

第六區中，製造商的折扣與無折扣契約中分別的最適方案為方案F及方案Y。

第六區的折扣與無折扣的利潤比較如下。由於 ( )with
MY

no
MC ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，

令 ( )SDDM 表示為 ( )with
MY

no
MC ,, ππ − 。 

第五區的折扣與無折扣的利潤比較如下。 

⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡ −−

−−
−−−

−−
=− KShSS

b
SbcafSKSS

b
Sbcawith

MY
no

MF 2)4(2)4(,, ππ  

0)( <−= fhS                                             (4-23) 

在本研究設定製造商的單位存貨成本 f 大於零售商的單位存貨成本 h，可知

(4-23)式恆小於 0，代表提供折扣策略的利潤恆大於無折扣策略的利潤；可知折扣

契約的 Y 在第六區的產能限制下為優勢策略；也就是說，不論市場情形的變動，

在製造商的存貨成本大於零售商的存貨成本之下，製造商必定會選擇提供折扣的

方案 Y 以達到利潤極大化的目標。 

 

II. 零售商 

 

根據製造商兩模型下的最適方案，可知在第六區的產能區間中，零售商在無

折扣時選擇方案 F，在折扣方案下選擇方案 Y。接下來比較零售商在第六區中折

扣模型與非折扣模型的方案利潤。 
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0242 222

,, <−=−=−
b
S

b
S

b
Swith

RY
no

RF ππ
               

(4-24) 

由(4-24)式可知，若製造商有提供折扣契約時，對零售商而言接受折扣的利潤

必大於不接受折扣下的利潤，即代表若製造商的產能限制落在第六區時，折扣模

型下的方案 F 為零售商在第一區下的優勢策略，而在此情形下，製造商提供的折

扣契約，零售商可獲得較高的利潤。 

 

4.2.  當 fbca 2<− 時，製造商的最適策略與零售商的因應策略 

 

在 fbca 2<− 下，產能限制第四區中的上、下界的相對大小為

84
bcabfbca −

<
−−

，故將此情形的區塊界線標示如下圖。此圖同樣表示出在比較

無折扣及折扣模型後，不同策略的選擇所劃分出的六個區域，與上小節不同的地

方在於第四區的上、下界相互交換。 

 

 

 

 

 

 

上圖為最後的比較結果，可以看到比較過後產能限制劃分為六個區域，每個

區域下的產能條件皆不同，藉由比較每個產區中無折扣及折扣模型中的方案利潤

可找到製造商最終的策略選擇，而零售商則根據製造商提供的條件做最適化的調

整。接下來分別比較在六個區域中，製造商及零售商的最適決策為何，以表格 4-2

表示不同區域的範圍以及可選擇的決策。 

 

I II VI  V  IV-2  III 

4
bca −

8
bca −

 

8
bfbca −−

8
)(2 bhbca −−

 

4
bfbca −−

 

S

圖表 4-2  當 fbca 2<− 時，折扣模型於無折扣模型相比較後的產能區間 
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表格 4-2 當 fbca 2<− 時，不同產區中無折扣及折扣模型下最適方案整理表 

區間 方案 無折扣模型 折扣模型 

I 
4
bcaS −

>
 

方案 A 方案 T 

II 
484
bcaSbhbca −

≤<−
−  方案 E

 
方案 T 

III 
844

bhbcaSbfbca
−

−
≤<

−−  方案 E
 

方案 V 

IV-2 
84

bcaSbfbca −
≤<

−−

 
方案 E 方案 Y 

V 
88

bcaSbfbca −
≤<

−−

 
方案 C 方案 Y 

VI 
8

bfbcaS −−
≤

 
方案 F 方案 Y 

 

圖表 4-2 顯示了在不同的產能限制之下，製造商分別在無折扣模型及折扣模

型下的最適選擇。藉由比較六個區域中兩模型下的方案利潤，可找出製造商的最

終策略及零售商的最佳因應策略。由於第一、第二、第三、第五、第六區皆與上

節相同，故在此不多加贅述，只針對第四區進行比較。並令此情形下的第四區為

IV-2。 

 

4.2.1.  各產區最適方案的比較 

 

一、 第四區(IV-2)，當
84

bcaSbfbca −
≤<

−−
時： 

 

I. 製造商 

 

第四區(IV-2)中，製造商的折扣與無折扣契約中分別的最適方案為方案 E 及

方案 Y。第五區的折扣與無折扣的利潤比較如下。第四區(IV-2)的折扣與無折扣的
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利潤比較如下。由於 ( )with
MY

no
ME ,, ππ − 為產能限制 ( )S 的函數，令 ( )SEEM 表示為

( )with
MY

no
ME ,, ππ − 。 

( ) ⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡ −−

−−
−−

−−
=−= KShSS

b
SbcaKSS

b
SbcaSEE with

MY
no

MEM 2)4()2(,, ππ  

S
b

Sbhbca )6( −−−
−=                             (4-25) 

由(4-25)式無法得知兩模型下的方案利潤大小，故將第四區(IV-2)的產能邊界

代入(4-25)式驗證結果；將上界，
8

bcaSupper
−

= ，及下界，
4

bfbcaSlower
−−

= ，代

入(4-25)式可得： 

)
8

)(
4

4()
8

(
b
bcabhbcabcaSEEM

−−−
−=

−
=

            
(4-26) 

b
bfbcabhbfbcabfbcaSEEM 8

))(23)
4

( −−+−−
=

−−
=

       
(4-27) 

由(4-26)、(4-27)式同樣也無法看其正、負號，代表尚無法確定當產能限制落

在第四區(IV-2)時製造商的最佳策略；代表隨著參數的改變，製造商將會改變其

最佳策略。 

在已知無優勢策略之下，接下來進一步探討製造商在不同情況下的最適選擇。

由(4-25)式可知 ( )SEEM 為產能限制的一元二次方程式，當 ( ) 0>SEEM 時表示對製

造商而言，無折扣模型能夠提供較高的利潤。下面藉由平方根求解找出一臨界值，

藉由該臨界值找出特定區域下製造商的最適策略。 

 藉由求解平方根可由(4-15)式中找到兩解為
6

bhbca −−
、0，令其為 6S 、

S7，可知當 67 SSS << 時製造商選擇折扣模型下的 Y 方案有較高的利潤；又

24
4)(

6
bhbcaSS upper

+−−
=− 、

12
23

6
bhbfbcaSS lower

+−−
=− ，由於 S6 於第四區

(IV-2)的產能上、界的相對大小皆無法確定，故在此區間下製造商的最適策略將

隨著參數設定的改變而有所不同。將製造商的方案選擇的區間整理如下。 
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若 68
Sbca

<
−

，則方案 E(無折扣契約)= 0，方案 Y(折扣契約)=第四區的產能

區間皆為折扣契約； 

若
86

bcaS −
≤ ，則方案 E(無折扣契約)=[

8
),,

4
max( 5

bcaSbfbca −−− ]，方案

Y(折扣契約)= 第四區的產能區間-方案 Y 的區間 

 

II. 零售商 

 

根據製造商兩模型下的最適方案，可知在第四區(IV-2)的產能區間中，零售

商在無折扣時選擇方案 E，在折扣方案下選擇方案 Y。接下來比較零售商在第四

區(IV-2)中折扣模型與非折扣模型的方案利潤。 

034 222

,, <−=−=−
b
S

b
S

b
Swith

RY
no

RE ππ
               

(4-28) 

由上式可知該式恆小於 0，代表折扣模型下的方案 Y 為第四區(IV-2)的優勢策

略，亦即當製造商單期的產能上限落在此區時，若製造商提供折扣契約，零售商

可獲得較高的利潤。 

 

4.3.  最適方案整理分析 

 

由上述的比較，可知道第一區( Sbca
<

−
4

)及第二區(
484
bcaSbhbca −

≤<−
− )

製造商必定不會提供折扣，其選擇的最佳方案分別為方案 A 及方案 E，第六區

(
8

bfbcaS −−
≤ )時製造商必定會提供折扣契約，其最適方案為方案 Y。 

第三至第五區則視情形而定，在第三區(
844

bhbcaSbfbca
−

−
≤<

−− )提供折扣

契約下的最適方案為方案 V，無折扣方案為方案 E，製造商的策略選擇區間為：

方案 E=[
8

)(2),,
4

max( 2
bhbcaSbfbca −−−− ]，方案 V=第三區的產能區間-方案 E
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的區間。 

第四區(IV-1)提供折扣契約下的最適方案為方案 V，無折扣方案為方案 C，製

造商的策略選擇區間為：方案 C=[
4

),,
8

max( 3
bfbcaSbca −−− ]，方案 V=第四區的

產能區間-方案 C 的區間。 

第四區(IV-2)(
84

bcaSbfbca −
≤<

−− )提供折扣契約下的最適方案為方案 Y，

無折扣契約則為方案 E，製造商的策略選擇區間為：若 68
Sbca

<
−

，則方案 E(無

折扣契約)= 0，方案Y(折扣契約)=第四區的產能區間皆為折扣契約；若
86

bcaS −
≤ ，

則方案 E=[
8

),,
4

max( 5
bcaSbfbca −−− ]，方案 Y=第四區的產能區間-方案 Y 的區

間。 

第五區(
88

bcaSbfbca −
≤<

−− )提供折扣契約下的最適方案為方案 Y，無折扣

契約則為方案 C，製造商的策略選擇區間為：方案 C=第五區的產能區間-方案 Y

的區間，方案 Y= [
8

),,
8

max( 5
bcaSbfbca −−− ]。 

零售商則會在製造商提供的方案下做最適化的調整，其中可影響雙方利潤的

決策在於是否接受折扣契約；在第一區及第二區時，即使製造商提供折扣契約零

售商也不會接受該契約，故最後交易時必為無折扣契約；在第三區至第六區時，

若製造商提供折扣契約時零售商必定會接受該契約，所以最後交易的契約形式取

決於製造商是否願意提供折扣契約而定。 
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4.4.  製造商提供折扣與無折扣契約的決策界線分析 

 

根據上述分析可知，製造商及零售商的最適決策將隨著產能限制的改變而調

整，雙方的利潤也隨著策略的不同而有所改變；參數的設定不同，將使得不同產

能區域下的分界點有所改變，而根據不同的參數設定，可找出製造商及零售商提

供折扣的分界點。在此利用下列數據來分析雙方的執行折扣策略的區間；並以單

期的產能限制 S 為橫軸、零售商的單位存貨成本 h 為縱軸，探討製造商提供折扣

契約以及零售商接受折扣契約的分界點。在此針對兩種不同的情形， fbca 2≥− 及

fbca 2<− ，分別分析雙方的決策內容。為了分析方便，在此透過數據分析上述

的比較結果；另外固定兩情形的比較基準，故將製造商的單位存貨成本(f)固定在

f=40。 

在 fbca 2≥− 的情形下，參數設定為 a=300，b=2，c=10，f=40，K=3。在

fbca 2<− 的情形下，參數設定為 a=100，b=2，c=5，f=40，K=3。根據上述參數

設定，可以分別找出製造商提供折扣契約以及零售商接受折扣契約的分界點，以

圖表 4-3 及圖表 4-4 表示之： 

 

 
圖表 4-3 fbca 2≥− 時，製造商提供折扣契約與零售商接受折扣契約的分界點 
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圖表 4-4 fbca 2<− 時，製造商提供折扣契約與零售商接受折扣契約的分界點 

 

由圖表 4-3、圖表 4-4 可知，製造商提供折扣與無折扣的分界點皆由左上至右

下的曲線分為兩個區域，該曲線的右邊為製造商選擇不提供折扣契約，該曲線的

左邊為製造商選擇提供折扣契約，其中第一區( Sbca
<

−
4

)及第二區

(
48

)(2 bcaSbhbca −
≤<

−− )，不論零售商單位存貨成本的大小，製造商必定不提

供折扣契約，而第六區(
8

bhbcaS −−
≤ )必會提供折扣契約；零售商則是自第三區

(
8

)(20 bhbcaS −−
≤< )開始，在折扣契約下有較高的利潤。 

由雙方的策略行為上來看，對零售商而言，在相同的銷售量下，製造商在兩

種契約下提供的批發價格相同，又折扣契約中，製造商會完全補貼零售商在第一

期取貨產生的存貨成本，故折扣契約與無折扣契約對零售商的利益皆沒有影響，

然而製造商會根據產能限制與市場需求的關係，以及雙方存貨成本、產能維持成

本對利潤的影響來制訂批發價格，藉由調整批發價格來影響零售商的訂購量。在

第一、二區中，製造商單期的產能已接近甚至超過市場需求量，若提供折扣契約

則會產生多餘的折扣成本，對製造商而言提供無折扣契約較為有利，所以若提供

折扣契約，製造商會將成本反映在批發價格上，而提高的批發價格將使得市場銷

售量減少，此時對零售商而言可銷售量將會減少，此時折扣契約帶來的收益將小
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於無折扣契約下的收益。而由第三區開始，隨著產能的減少，製造商兩期加總的

產能逐漸不足以滿足市場需求，故在折扣契約下製造商將提供兩期的產能同時也

自行吸收折扣成本，避免提高批發價格以維持銷售量，此時零售商的可銷售數量

較無折扣契約下高，故折扣契約的利潤優於無折扣契約。 

此外，製造商提供折扣契約時，對零售商也是較有利的；可分別由兩個面向

分析，由成本面來看，折扣契約下對零售商而言，製造商將全額負擔零售商在第

一期取貨時額外產生的成本，故即使零售商在第一期取貨成本也不會增加；由收

益面來看，在無折扣契約下，由於零售商只願意在第二期取貨，所以當製造商第

二期的產能無滿足市場需求時，製造商便必須將第二期產能不足的部份轉由第一

期製造，而第一期製造的產品則會產生高額的存貨成本，製造商為了避免在第一

期產生的存貨成本，便提高批發價格來限制銷售數量；由銷售面來看，製造商提

供折扣契約時已預期零售商會將第一期的產能訂滿，其餘不足的部分由第二期填

補，製造商已知無法避免第一期的生產故必定會提供兩期的產能以支應市場的銷

售量，對零售商而言可銷售的產品數量較多；綜合上述兩原因，可知在成本不變

而收益增加下，零售商在折扣契約也較為有利。另外，根據兩圖表可知。 

 

 其他參數不變時，製造商單期產能(S)越高，製造商越傾向不提供折扣契

約。 

 

由前述的分析可知，製造商為了吸引零售商在第一期取貨，將提供恰好

等於零售商單位存貨成本(h)的單位折扣(r)，亦即若簽定折扣契約，零售商在

第一期取貨的存貨成本將會全數轉為製造商的折扣成本。 

當單期的產能很小不足以應付市場需求時，製造商希望兩期的產能皆能

填滿，故選擇提供在第一期提供折扣誘使零售商在第一期取貨；藉由提供折

扣契約，製造商可支付零售商較低的存貨成本(h)取代自行儲藏存貨產生較高

的存貨成本(f)；但隨著製造商單期產能的提升，對製造商而言，若仍然提供
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折扣契約，則須負擔的成本也將隨著提高的產能逐漸增加；而若不提供折扣

契約，在產能持續增加下，即使不提供折扣單期的產能逐漸可以滿足市場上

的需求；故隨著產能的提升，製造商提供折扣契約的意願漸漸降低，直到單

期產能提升至市場需求時，此時提供折扣契約也只是徒增成本，製造商便不

再有提供折扣契約的意願。 

 

 其他參數不變時，零售商的單位存貨成本(h)越高，製造商越傾向不提供

折扣契約。 

 

由於製造商在第一期提供的折扣至少要能夠補償零售商在第一期取貨時

產生的存貨成本，零售商才願意在第一期取貨；故當零售商的單位存貨成本

(h)越高時，代表製造商給予的單位折扣要等比例的增加才能夠吸引零售商在

第一期訂貨。 

對製造商而言，面對越高的零售商的單位存貨成本，表示提供折扣後所

需負擔的成本越高，在固定的銷售量下，提供折扣所帶來的成本將隨著零售

商存貨成本的增加而跟著增加，但收益卻維持不變，此時增加的成本將會不

斷地侵蝕製造商的利潤；故隨著零售商的單位存貨成本增加，製造商提供折

扣契約的意願越低。  

 

綜合以上兩點可知，隨著產能水準(S)下降，製造商願意提供的單位折扣水準

(r)越高。由圖表 4-3 及圖表 4-4 可以看到，當產能越小時，製造商願負擔的折扣

成本(即零售商的存貨成本)越高。當單期的產能較低時，若製造商不提供折扣，

則零售商將只在第二期取貨，而製造商為了避免第一期的產品製造後囤積至第二

期產生較高的存貨成本 f，製造商亦不願在第一期製造產品，故製造商若不提供

折扣契約則售出的數量將非常有限，而此時若製造商提供折扣契約，可銷售的數

量將會大幅增加；所以當產能較低時，製造商願意提供較高的折扣水準吸引零售
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商在第一期訂貨以增加銷售量，除此之外，在產能較低時須提供的折扣數量也較

少，故製造商可忍受的折扣成本相較於高產能時較高，所以當產能越低時，製造

商越願意提供較高的折扣水準。 

隨著單期產能的提升，此時若提供折扣契約，代表大部分售出的產品將降價

出售，所需負擔的總折扣成本隨著產能的提升而增加；而當產能很高時，即使製

造商不提供折扣契約，只用第二期的產能製造也可支應大部分的市場需求；若提

供折扣契約，由於零售商取貨以第一期為主，所以在高產能下製造商需負擔高額

的折扣成本，故當製造商的產能越高時所願負擔的單位折扣水準越低。 

 

4.5.  本章小結 

 

第三章已知製造商在折扣契約及無折扣契約不同的產能限制下最佳的策略選

擇，以及零售商的因應策略。本章則比較製造商在不同的產能限制下會選擇何種

契約。發現當製造商的產能限制為
8

0 bfbcaS −−
≤≤ 時，製造商必定會提供折扣

契約，若當 Sbhbca
≤

−−
8

)(2
時，製造商必不會提供折扣契約，而當產能介於

8
)(2

8
bhbcaSbfbca −−

<<
−−

之間時，製造商會衡量雙方的單位存貨成本以及單

位產能維持成本的相對大小決定契約形式。  

了解製造商的最適決策選擇後，藉由一組數據分析提供雙方偏好折扣契約的

分界點。由圖形中製造商及零售商的利潤趨勢可知，當製造產能較小時，製造商

必定會提供折扣契約且可承擔的單位折扣水準較高，隨著產能的提升，製造商越

傾向提供無折扣契約且可承擔的單位成本隨著產能的提升而降低。 
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第五章 數值與敏感度分析 

 

本章將以數值分析探討製造商在不同的產能限制下製造商的最適策略以及零

售商相對應的策略選擇；並藉由改變參數的設定，比較製造商及零售商在不同參

數設定下的利潤趨勢，找出製造商在何種情況下提供折扣契約優於提供無折扣契

約。 

另外藉由敏感度分析了解製造商的單位存貨成本、零售商的單位存貨成本以

及消費者的價格敏感度對於製造商與零售商的策略選擇以及對於市場需求的影

響。 

 

5.1.  數值分析  

 

經由多組數據驗證後發現， fbca 2≥− 與 fbca 2<− 兩情形中，製造商及零

售商的利潤趨勢一致，故兩情形綜合討論。下列藉由設定一組參數對於雙方利潤

做綜合討論，探討當產能變動時對製造商及零售商利潤的影響。在此將參數設定

為 a=200，b=2，c=10，f=30，h=(10 , 20)，K=(3 , 15)，在此參數的設定下，可知

最終市場需求為 45
4

* =
−

=
bcaD 。  

根據上述不同的參數設定可得出四種製造商及零售商的利潤趨勢圖(見圖表

5-1、圖表 5-2、圖表 5-3、圖表 5-4)，分別就四張圖形分析製造商及零售商的策略

選擇。由四張圖形中可以看到，製造商及零售商的利潤非平滑曲線；隨著製造商

產能限制的改變，製造商的最適策略及零售商的因應策略也將跟著改變，使得雙

方的利潤成不規則的變動，其中造成變動的主要原因來自於產能與市場需求的關

係以及受到製造商是否提供折扣契約的影響；下面根據雙方利潤的變化做更詳盡

的分析。 
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定的(21.5)，其中包含單位產能維持成本、折扣成本及製造成本，零售商的邊際成

本由 99 降至 21.5；雙方的邊際收益皆大於邊際成本，故製造商及零售商的利潤隨

著銷售的成長持續上漲。而在 S=20 時，製造商的邊際收益等於邊際成本，產生

第一個利潤高點。 

在第二區中，如圖表 5-1 的 5.2220 <≤ S 處，製造商的利潤開始下降而零售

商的利潤持續增加。如同前一區，此時製造商的供給量仍然不足於市場需求，相

較於無折扣契約此時製造商提供折扣契約仍為較佳的選擇。隨著產能的提升，可

銷售的產量也跟著增加，而對零售商而言，增加一單位銷售的邊際收益由 59.5 降

至 55.5，邊際成本由 19 降至 11，所以在此區中，零售商的利潤仍隨著銷售的增

加持續上漲；但對製造商而言，銷售增加一單位的邊際成本固定為 21.5，但邊際

收益則由 19 遞減至 11，在邊際收益小於邊際成本之下，製造商的利潤將跟著銷

售的增加而下降。 

在第三區中製造商兩期的產能已超過市場總需求，如圖表 5-1 的 305.22 <≤ S

處，可看到製造商的利潤開始轉為上升，而零售商的利潤急速落下後便維持不變。

首先探討製造商是否提供折扣契約的決策；若製造商持續提供折扣契約，延續第

二區的決策可知，製造商的利潤將會持續下降。而製造商不提供折扣契約則有兩

種做法，其一為製造商仍以提供所有市場需求為目標，由於兩期的總產能只超過

市場需求一小部份，代表有將近一半的產品需在第一期製造，而第一期製造的產

品將產生非常高的存貨成本；其二為製造商提高批發價格來限制需求量，以減少

第一期的製造量。製造商比較三種做法的利潤，選擇提供無折扣契約並藉由提高

批發價格來限制市場需求；第二區及第三區的界線即為製造商不提供折扣契約優

於折扣契約的分界點。而在製造商的決策下，零售商可銷售的產品大幅減少，所

以可看到圖表 5-1 中零售商的利潤瞬間下滑。而製造商會提供固定的批發價格以

穩定市場需求直到只以第二期的產能供給市場需求能獲利更高的利潤為止；第三

區則是製造商固定批發價格的區域，而隨著產能的提升，對製造商來說第一期製

造的產品將隨著產能的提升而減少(因為轉至第二期製造)，所以負擔的存貨成本
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逐步減少，故在此區中製造商的利潤向上提升；而對零售商而言，在固定的進貨

成本、銷售量及市場價格中，利潤維持固定不變。 

在第四區中，如圖表 5-1 的 4530 <≤ S 處，可以看到製造商及零售商的利潤

皆持續上升。由上一段可知，製造商此時只用單期的產能供給市場需求能獲得較

高的利潤，製造商將會調整批發價格使銷售數量控制在單期的產能上限；而隨著

產能的提升可銷售的數量跟著增加，製造商將會不斷的調整批發價格來影響市場

銷售量，而製造商的利潤則隨著產能的提升而增加；然而在收益增加的同時，製

造商的製造成本及產能維持成本也隨之提升，當提升的收益尚能彌補增加的成本

時，製造商在此區中的利潤隨著產能的增加而增加，隨著製造商的產能持續提升

至不足以彌補增加的成本時，製造商的利潤達到最高點，此為製造商第二個利潤

高點。對零售商而言，由於製造商提供的數量隨著產能的提升而增加，尚未滿足

市場需求前，零售商將隨著供應量的增加持續增加訂單以增加市場銷售量，故零

售商在此區的利潤也持續提升。 

最後第五區中，如圖表 5-1 的 S≤45 處，製造商的利潤緩緩下降而零售商的

利潤則停止不變。對零售商而言，製造商的產能已能穩定的提供所需的產量，而

在市場需求為確定的之下，零售商而言沒有必要改變訂購決策，其銷售量將維持

固定不變，故零售商的利潤也同樣維持不便；而對製造商而言，此區中製造商的

單期產能已能滿足市場總需求，此時即使製造商不需提供折扣契約也可提供所有

的市場需求，在零售商的訂單不會增加之下，若製造商的產能持續增加也只是徒

增產能維持成本，所以在此區中利潤將隨著產能的提高而下降。 

在圖表 5-1 下，製造商利潤最高點在於產能限制為 S*=43.5，其最適策略為不

提供折扣契約並將批發價格設定為 w*=56.5，此時市場價格 p*=78.25，市場總銷售

量 D*=43.5，製造商的利潤為 1892.25，零售商的利潤為 946.125；且製造商的利

潤為零售商利潤的兩倍。 
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其中第四區可以看到製造商二個利潤高點往左方移動；由於單位產能維持成

本的增加，使得每增加一單位產能需支付的成本提高，相較於圖表 5-1，在每銷

售一單位的邊際成本提高而邊際收益不變之下，製造商的利潤頂點將向左方移

動。 

在此圖表 5-2 中，製造商利潤極大化產能限制為 S*=37.5，其最適策略為不提

供折扣契約並設定批發價格 w*=62.5，此時市場總銷售量 D*=37.5，市場價格

p*=81.25，製造商的利潤為 1406.25，零售商的利潤為 703.125；且製造商的利潤

為零售商利潤的兩倍。 

 

3. 當 h=10，K=15 時 

 

根據圖表 5-3 雙方利潤的變化，在此同樣分成五個區塊討論。第一區，如圖

表中的 4.190 <≤ S ，製造商及零售商的決策如同圖表 5-1，由於兩期產能的總量

無法滿足所有市場需求，所以製造商將提供折扣契約，製造商兩期的產能皆滿載，

雙方的利潤將隨著產能的提升而增加。此區中製造商的利潤達到第一個高點。 

圖表 5-3 的第二區 1.284.19 <≤ S ，製造商的利潤開始下滑，零售商的利潤一

開始提升爾後便維持不變。由於製造商一開始兩期的總產能尚不足以滿足市場的

總需求量，故隨著產能的提升零售商的利潤也隨著提升，直到製造商的兩期總產

能超過市場總需求時，即使製造商可提供更多的產品，零售商也不會訂更多，所

以零售商的利潤便開始維持不變。而對製造商來說由於第二區的邊際成本高於邊

際收益，所以每多賣出一單位的產品製造商的利潤都會下降，但在折扣契約下的

利潤仍高於不提供折扣契約下的利潤，所以製造商仍會持續提供折扣契約。 

同樣的第三區 ( )301.28 <≤ S 則代表製造商開始提供無折扣契約，製造商藉由

提高批發價格控制市場銷售量，此時製造商仍有一小部份的產品在第一期製造，

而在第三區中製造商將固定批發價格，所以最後售出的產品也跟著固定，但隨著

產能的增加，第一期製造的產品減少下存貨成本也跟著減少，所以製造商的利潤
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比較四張圖表(圖表 5-8、圖表 5-9、圖表 5-10、圖表 5-11)可知，當零售商的

單位存貨成本較低而製造商的單位產能維持成本較高時，製造商提供折扣契約的

利潤將高於不提供折扣契約下的利潤。其原因在於，當製造商不提供折扣契約，

則第一期製造的產品將要負擔很高的存貨成本；在產能很小時，製造商必須以兩

期的產能供應市場銷售量時，製造商便會提供折扣契約來降低第一期產出衍伸的

其他成本，隨著產能提高到製造商可將第二期的產能為主要供貨來源時，便開始

不提供折扣契約，其中若第二期的產能不足仍會移至第一期製造。可知製造商會

在產能較小時提供折扣契約，而提供折扣契約將會產生折扣成本，但有較低的產

能維持成本；隨著產能的提升製造商開始不再提供折扣契約，此時沒有折扣成本，

但會產生較高的產能維持成本，而製造商則在折扣成本與產能維持成本的拉鋸下

選擇一個利潤最大的策略。所以當零售商的單位存貨成本較低且製造商的單位產

能維持成本較高時，製造商提供折扣契約較為有利；而零售商的利潤水準則取決

於可銷售數量的多寡。 

另外，比較四張圖表製造商利潤最高點下雙方的利潤水準，發現製造商的利

潤皆為零售商的兩倍；造成雙方利潤差距的主要因素為製造商的先行者優勢(first 

mover advantage)。由於製造商為先行決策者，在交易開始前製造商便將所有資訊

納入考量，找出自身利益極大化的策略與零售商進行交易；而零售商的議價能力

較小，只能在製造商提供的契約找出最適的因應策略。所以製造商可索取較高的

批發價格，獲得整體供應鏈下大部分的利潤，故可知製造商的先行者優勢，使得

製造商在供應鏈中獲得遠高於零售商的利潤。 

 

5.2. 敏感度分析 

 

本小節欲探討製造商的單位存貨成本、零售商的單位存貨成本以及價格敏感

度對於製造商及零售商分別在折扣契約與無折扣契約下的影響。 
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 零售商的存貨成本對各項變數在不同產能區間的影響 

 

在無折扣契約下，對製造商而言，零售商的存貨成本與製造商的成本結構無

關；而對零售商而言，若製造商在第一期不提供價格上的折扣，零售商會因存貨

成本的考量避免在第一期取貨，在此情況下，零售商並不會產生存貨成本。可知，

在無折扣契約下，不論製造商產能限制的變動為何，零售商的存貨成本對所有變

數皆不會造成影響。 

當製造商提供折扣契約時，製造商在第一期時每一單位的產品須提供給零售

商相當於零售商單位存貨成本的折扣水準；可知對製造商而言，零售商單位存貨

成本即為製造商提供的單位折扣。而對零售商而言，由於第一期取得的產品數量

皆可得到等同於單位存貨成本(h)的折扣，則零售商必會將第一期取貨的數量提高

至剛好等於製造商單期的產能最高處，剩餘不足的部份則在第二期領取。 

在製造商單期產能很高時，若製造商提供折扣契約，則製造商第一期須提供

折扣的產品數量很高，面對高額的折扣成本，製造商會將部分成本藉由提高批發

價格轉嫁給零售商，而零售商在進貨成本(即製造商的批發價格)提高後，也提高

市場價格將部分成本轉嫁給消費者，最後使得市場的需求量減少；而由於市場需

求量減少所帶來的損失高於增加價格所帶來的收益，使得製造商及零售商的利潤

皆下降。故可知，在製造商的產能水準很高時，市場上的變數將會因零售商存貨

成本的變動而有所調整。 

隨著製造商產能的下降，在折扣契約下製造商所需提供折扣的產品數量也跟

著下降，製造商面對較低的折扣成本，在可負擔的範圍下選擇自行吸收該成本，

故製造商即使提供折扣也不會提高批發價格，所以市場價格、市場需求以及零售

商的利潤皆不會受到影響，只有製造商的利潤會因為提供折扣而下降。故可知，

當製造商的產能水準降至某個程度以下時，除了製造商的利潤會因為零售商的單

位存貨成本增加而下降之外，其他變數皆不會受到影響。 
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表格 5-1 零售商的存貨成本對各個變數在不同產能區間的影響方向 

 

 製造商的存貨成本對各項變數在不同產能區間的影響 

 

在折扣模型中，由於製造商提供折扣吸引零售商在的一期取貨，使得製造商

在第一期生產的產品全數由零售商購回而不會產生任何存貨，可知製造商在提供

折扣契約下不會有任何存貨成本；對零售商而言，製造商的單位存貨成本與零售

商的成本結構無關，故製造商的單位存貨成本在折扣模型下不會對其他變數造成

影響。 

在無折扣模型中，當製造商單期的產能很高足以滿足零售商的訂貨需求時，

如第 I 區，製造商便沒有單期產能不足需將部份產品移至第一期製造的問題，故

不會產生額外的存貨成本；故此時製造商的單位存貨成本不會對其他變數造成影

響。 

                                                       
2 在此區間內，批發價格與折扣水準為一定值(w-r=Z)，在此假設折扣水準為 h，則批發價格為

b
bhbcaw

2
* ++
= ；可得 0

2
1
>=

∂
∂

h
w *

。 

3 同上。 

變數 p D w Mπ Rπ  
契約 
形式 

無折

扣 
折扣 

無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 

產

能

區

間 

I 0 + 0 - 0 +2 0 - 0 - 

II 0 + 0 - 0 +3 0 - 0 - 

III 0 0 0 0 0 0 0 - 0 0 

IV-1 0 0 0 0 0 0 0 - 0 0 

IV-2 0 0 0 0 0 0 0 - 0 0 

V 0 0 0 0 0 0 0 - 0 0 

VI 0 0 0 0 0 0 0 - 0 0 
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而隨著產能逐漸下降至單期產能無法滿足所有需求時，便須利用第一期的產

能補足第二期產能不足的部分，而由於零售商只在第二期取貨，故製造商在第一

期的產出須囤積至第二期再出貨給零售商，此時第一期製造的產品將產生存貨成

本；此時單期產能仍處在高點，製造商會提高批發價格使得市場需求減少到單期

產能可滿足的數量，製造商便不需在第一期生產，同時也不會產生存貨成本，所

以可知製造商的單位存貨成本在此時對其他變數不會造成影響。 

但隨著產能的持續下降，若仍以單期的產能供應市場需求，則可銷售的產品

將大幅的降低，利潤也會不停的下降，此時製造商會考慮產能限制及存貨成本後

制訂一個批發價格，而該價格能使製造商在該產能區間中能獲得最大的利潤，其

中第二期產能不足的部分將移至第一期製造；在此區間中，考慮到需利用第一期

的產能，故製造商會將存貨成本反應在批發價格上，所以當製造商的單位存貨成

本提高時，製造商會提高批發價格，而面對提高的批發價格零售商也將提高市場

價格，引發市場需求的下降，最後由於減少一單位需求減少帶來的損失高於提高

價格後每單位增加的收益，製造商及零售商的利潤水準降低。  

但隨著產能的再降低，兩期的總產能已不足以滿足所有的市場需求，此時製

造商必定會提供兩期的產能；而若製造商將第一期產生的存貨成本反應在批發價

格上，零售商會減少購買量，而在製造商可提供的產能已經不足情況下若銷售量

不到兩期的總產量，將會降低製造商的利潤水準，故製造商為了避免銷售量再度

降低，將全數吸收第一期製造產生的存貨成本，所以在此區中即使製造商的單位

存貨成本提高，製造商也不會改變批發價格，所以市場價格及需求也不會改變，

但製造商的利潤則因單位存貨存本的提高而降低，零售商的利潤則不會改變。 

另外，比較製造商的單位存貨成本對於製造商選擇折扣或無折扣契約的影響

後可以發現，在其他參數不變下，製造商的單位存貨成本越大時，製造商越傾向

提供折扣。 

若提供折扣契約，當製造商提供的折扣水準可彌補零售商第一期取貨產生的

存貨成本，製造商便可將第一期製造的產品轉給零售商，由於製造商的單位存貨
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成本高於零售商的單位存貨成本，可知對於第一期的產品，製造商提供折扣產生

的成本會小於自行儲藏的存貨成本。所以當製造商的單位存貨成本越大時，若不

提供折扣契約，對製造商而言在第一期製造產品需負擔的存貨成本則越大，製造

商便越有動機提供折扣契約給零售商。 

 

表格 5-2 製造商的存貨成本對各個變數在不同產能區間的影響方向 

 

 價格敏感度對各項變數在不同產能區間的影響 

 

價格敏感度代表市場對該產品的反應程度。當市場對價格的敏感度高時，也

就是 b 較大時，當一單位的價格上升將會有較多的需求下降，這是因為當市場對

價格較敏感時，市場將有較多的消費者不願再付較高的價錢購買同一產品，故需

求下降較多。而當市場對價格的敏感度較低時，也就是當 b 較小時，市場上的消

費者對於價格的變動較不在乎，故當價格上升時，對市場上的需求影響較小。 

 

 

變數 p D w Mπ Rπ  
契約 
形式 

無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 

產

能

區

間 

I 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

II 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

III 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

IV-1 + 0 - 0 + 0 - 0 - 0 

IV-2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

V + 0 - 0 + 0 - 0 - 0 

VI 0 0 0 0 0 0 - 0 0 0 
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表格 5-3 價格敏感度對各個變數在不同產能區間的影響方向 

 

而當價格敏感度增加時，在原來的價格水準下市場需求將會減少，製造商將

預期到銷售量的減少便以降價的方式來刺激需求；而在價格減少之下，需求量的

確會向上提升，但價格下降帶來需求的提升無法彌補需求因為價格敏感度的增加

而減少的幅度，但製造商為維持每單位銷售一定的毛利率，無法藉由不停降價來

維持原銷售量，所以最終市場需求仍然會減少。而對製造商及零售商的利潤而言，

由於批發價格、市場價格的降低，且需求減少的情況下，雙方的利潤皆跟著下降。

故可知，當價格敏感度增加時，批發價格、市場價格皆降低，且市場需求同時也

將減少，而在價格下格且需求減少之下，製造商及零售商的利潤水準也跟著下滑。 

 

5.3.  本章小結 

 

本章藉由數量分析及敏感度分析探討製造商在不同產能限制下如何選擇策略，

並解析當零售商的單位存貨成本、製造商的單位存貨成本以及消費者的價格敏感

變數 p D w Mπ Rπ  
契約 
形式 

無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折扣

無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 
無折

扣 
折

扣 

產

能

區

間 

I - - - - - - - - - - 

II - - - - - - - - - - 

III - - - - - - - - - - 

IV-1 - - - - - - - - - - 

IV-2 - - - - - - - - - - 

V - - - - - - - - - - 

VI - - - - - - - - - - 
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度變動時對製造商及零售商的影響。 

最後由數量分析可知，當零售商的單位存貨成本較低且製造商的單位產能維

持成本較高時，製造商提供折扣契約較為有利，此時製造商可在較低產能下，以

淡季提供折扣的方式達到利潤最高的銷售量；而零售商的利潤水準則取決於兩契

約下可銷售數量的多寡，契約中可銷售的數量較高者有較高的利潤。 

由敏感度分析可知，在折扣契約下，製造商第一期的產量零售商將全數領取，

故製造商不會產生存貨成本，所以製造商的單位存貨成本在折扣契約下，對批發

價格、市場價格、市場需求及雙方的利潤等變數皆不會造成影響；而製造商在第

一期提供的單位折扣即為零售商的單位存貨成本，所以當零售商的單位存貨成本

上升時，代表製造商的折扣成本上升，所以批發價格增加，而市場價格也增加，

使得市場需求減少，必減少製造商及零售商的利潤。 

而在無折扣價格下，由於零售商不會在第一期取貨，故零售商不會產生存貨

成本，所以零售商的單位存貨成本則在無折扣契約對變數沒有影響；而在零售商

第一期不取貨下，當製造商第二期的產能不足時，便須在第一期製造產品，進而

產生存貨成本，所以當製造商的單位存貨成本增加時，製造商會提高批發價格，

而市場價格也隨之上漲，使得市場需求下降，而造成製造商及零售商利潤下滑。 

而消費者的價格敏感度增加時，市場需求會下降，而製造商預期市場需求的

下降便降低批發價格以刺激市場需求，市場價格隨著批發價格的降低而下降，但

價格下跌所刺激的需求增加仍不足以彌補市場需求因敏感度增加而下跌的幅度，

故市場需求量仍然減少，所以製造商及零售商的利潤也同時減少。 
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第六章 結論與建議 

 

6.1 結論 

 

本研究著重於在季節性商品下，製造商是否可藉由提供折扣契約改變零售商

的訂貨策略以解決淡季時產能過剩而旺季時產能不足的情形使製造商在一年四季

的生產能保持相對穩定。在季節性商品的市場中，製造商在淡季提供折扣的方法，

在真實市場中除了第一章提到的冷氣機外，服飾、藥品等皆採用淡季折扣做為提

升產能效率的方法之一。 

本研究以 Stackleberg 模型討論在市場需求確定下，只有一個製造商及一個零

售商的雙邊獨佔市場，針對季節性商品的銷售特性設定折扣模型及無折扣模型，

並分別比較兩種契約在不同產能下製造商的最適選擇方案及零售商的對應決策。

可知在無折扣契約下，零售商只會在第二期取貨，而製造商的生產以第二期的生

產為主，剩餘不足的部分才轉至第一期生產。在折扣契約時下，製造商提供的折

扣必滿足零售商第一期取貨產生的存貨成本，零售商會將製造商第一期的產能訂

滿，剩餘不足的部份至第二期補齊；而在製造商的單位存貨成本小於零售商的單

位存貨成本下，製造商會藉由提供折扣將第一期囤貨產生的存貨成本 f 轉為支付

零售商在第一期領貨產生的存貨成本 h，可知當零售商的單位存貨成本越小時，

製造商需支付的單位折扣便越小；除此之外，當製造商提供折扣契約時，製造商

會將折扣成本反應在批發價格上，進而影響到市場價格及市場需求。 

在了解雙方在不同模型下的最適決策後，比較製造商不同的產能限制下兩契

約的利潤，其中若製造商選擇提供折扣契約時，零售商不能拒絕該契約；比較後

可得到下列發現。 
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 其他參數不變下，製造商的產能(S)越高，製造商越傾向不提供折扣契約。單

期的產能越低，製造商越有可能在第一期製造產品，且隨著產能的降低，製

造商在第一期製造的產品就越多，而在製造商的單位存貨成本高於零售商的

單位存貨成本之下，製造商越傾向提供折扣契約以降低第一期製造產品衍生

出的存貨成本進而提高利潤。 

 

 其他參數不變時，隨著零售商單位存貨成本(h)越高，製造商越傾向提供無折

扣契約。製造商提供的單位折扣至少彌補零售商的單位存貨成本，零售商才

會提前取貨；當零售商的單位存貨成本越高時，代表製造商須提供的折扣越

高，所以製造商越傾向不提供折扣契約。 

 

 其他參數不變時，隨著產能水準(S)下降，製造商願意提供的折扣水準(r)越高。

當產能很高時，即使製造商不提供折扣契約，只用第二期的產能製造也可支

應大部分的市場需求；若提供折扣契約，由於零售商取貨以第一期為主，所

以在高產能下且需負擔高額的折扣成本，故當製造商的產能越高時所願負擔

的單位折扣水準越低。 

 

 由圖表 4-3 及圖表 4-4 可知，製造商提供折扣的區域，對零售商而言也有較

高的利潤，所以即使零售商有選擇契約的權利，當製造商提供折扣契約時，

零售商必定會接受該契約，故可知零售商是否有主權選擇契約對最後的分析

結果並不會造成影響。 

 

並藉由數量分析做出製造商及零售商隨著製造商產能變動下利潤變動的趨勢，

分析雙方在不同產能限制下的決策行為。可知當製造商的產能很低時，製造商會

提供折扣契約，並投入兩期的產能供應市場銷售量；而隨著產能的提高，製造商

會轉向提供無折扣契約，並開始以第二期的產能為主。而在提供折扣契約與提供
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無折扣契約的兩個區域中，製造商分別有一個利潤高點，當零售商的單位存貨成

本相對較低而製造商的單位產能維持成本相對較高時，製造商此時會提供折扣契

約；可知在某些情況下，提供折扣契約對製造商而言確實是有利的。 

 最後由敏感度分析，了解製造商及零售商的單位存貨成本，以及消費者的價

格敏感度對於市場的影響。可知零售商的單位存貨成本不影響無折扣契約下製造

商及零售商的決策；製造商的單位存貨成本不影響製造商及零售商在折扣契約下

的決策；而消費者的價格敏感不論是在折扣契約或是無折扣契約中，皆會造成批

發價格、市場價格、市場需求以及雙方利潤的下降。 

 

6.2 建議 

 

 在本研究中許多參數皆假設為固定的，如單位製造成本、產能維持成本、

製造商及零售商的存貨成本、顧客對產品的需求量都是本研究確定已知

的資訊，而實際的情況會存在不確定性，故在未來研究可加入不確定性

以更貼近市場的真實情況。 

 

 本研究假設市場資訊完全流通，且雙方皆會誠實的交換資訊，而現實中

雙方有可能為了極大化自身的利益而散布不實的消息，除此之外，雙方

可能會將某些資訊視為商業機密而拒絕透露，種種原因都將造成市場預

估不準確；在未來的研究可加入資訊不對稱的問題深入探討。 

 

 

 目前已有許多研究探討製造商可提供不同的契約使得雙方的利潤皆能夠

提升，如數量折扣契約(quantity discount contract)、買回契約(buy-back 

contract)、利潤共享契約(revenue sharing contract)，而本研究只討論折扣

契約如何影響製造商與零售商的決策，未來可驗證不同的契約是否也能
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為製造商及零售商帶來較高的利潤。 

 

 本研究假設市場為雙邊獨佔市場，亦即市場上只有一個零售商與一個製

造商，而真實市場中此情況較為少見，未來可研究單一製造商面對多個

零售商的情形甚或是多個製造商與多個零售商，分析更貼近市場情況的

模型以對供應鏈的領域中做出更大的貢獻。 

 

 為了簡化分析，本研究假設市場需求為確定的，故製造商可準確的預估

需求並根據自身的條件制訂最有利的策略，然而真實的市場需求為隨機

發生，故未來的研究可改變市場需求的假設，將討論建立在市場需求為

隨機(stochastic)的情形下，進一步探討折扣模型中，當製造商無法準確的

預測需求時，單位折扣 r 的變化。 

 

 由圖表 4-3 及圖表 4-4 可知，其中一區塊製造商與零售商偏好的契約形式

不同，零售商偏好折扣契約而製造商提供無折扣契約，可知在此區域中，

雙方的利潤相互消長。在本研究的設定中，製造商的議價能力(bargaining 

power)較強，製造商決定契約的形式後，零售商只能被動的接受；然而，

當零售商有較強的議價能力主導契約形式時，如何影響雙方的最適決策，

或當得利的一方提出利潤共享時，是否可促進雙方的合作，提升整體供

應鏈的價值等，皆是未來值得探討的議題。 
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