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　　摘要：针对“菜贱伤农”与“菜贵伤民”这２个矛盾的社会现象，基于Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈，通过一个由零售商主导的农
户、收购商、分销商、零售商４级农产品供应链网络进行解释，并尝试通过合作社策略构建一个双渠道模型来缓解矛
盾。结果表明，农户参加合作社能够增加农户产量和实际收益，同时提高渠道总利润，降低市场价格，提高消费者总剩

余，能有效缓解“菜贱伤农”和“菜贵伤民”之间的矛盾。此外，通过比对拥有不同渠道权力的农户采用合作社策略后

的利润变化发现，农户在农产品供应链网络中的渠道权力越弱，其加入合作社的利润涨幅越大，其加入合作社的驱动

力也就越强。
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　　我国是一个农业人口众多但农业资源有限的农业大国，
主要以家庭为单位的小农群体进行农业生产，生产分散且规

模较小。由于农产品具有生产周期性、易腐性等特点，在农产

品交易过程中往往拥有更大优势，在农产品供应链博弈中占

主导地位。渠道利润分配与渠道主导权直接相关［１－２］，渠道

利润分配偏向于主导方，影响上游参与者利益。随着人口的

调整，农业土地资源愈加分散，农产品供应链上游尤其是小农

群体的话语权进一步减少，继而引发其渠道收益的减少，严重

影响农业生产积极性。另一方面，对于消费者来说，农产品的

市场价格居高不下，“菜贱伤农”与“菜贵伤民”这２个矛盾的
社会现象一直存在。因此，如何公平合理地分配农产品供应

网络利润，充分保障农民和消费者的利益，也是学者们研究的

热点和难题。

目前，大部分文献主要采用博弈分析法和 Ｓｈａｐｌｅｙ值法
对供应链网络中的利益分配问题进行研究。马士华等采用

Ｓｈａｐｌｅｙ值法讨论３级供应链合作伙伴间的收益分配问题［３］。

胡盛强等在他们的基础上进一步用Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈建立主从
模型后，用Ｓｈａｐｌｅｙ值法研究４级供应链的收益分配问题［４］。

Ｓｏｄｈｉ等通过对一个ｎ级单链供应链的Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈，证明
在博弈中占优势的主导方利润更高，且单链中各级参与者两

两之间最优利润均为倍数关系［５］。

晏妮娜等在单链供应链的基础上进行拓展，构建了一个

新的供应链双渠道协调的 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ主从对策模型［６］。

Ｊａｂｅｒ等探讨了由多个供应商、１个制造商、多个批发商所组
成的网状供应链的协调问题［７］。赵金实等通过研究代发货

方式对渠道主导权带来的影响，对不同主导权位置情况下的

双渠道参与者的绩效进行对比研究［８］。

农村合作社是小农户获得渠道权力和追求更大收益的一

种方式。根据Ｂｌａｕ权力弱势群体结盟的观点，在渠道中处于
弱势的农户会成立或加入联盟来追求更高的渠道收益，这个

联盟可以是由政府或社会企业、其他组织推动的，或者是由农

户自发组成的［９］。农户联合起来进行合作生产，合作经营，

也就是合作社模式。在这种模式下，农户可以有效降低生产

成本，形成品牌价值，提高产量和收益［１０］。

上述相关文献对本研究有一定的参考价值，但是通过分

析发现，上述文献在博弈过程中均是假设农户或制造商占主

导地位进行的推导，这与农产品供应网络的实际情况不符，农

户在销售农产品过程中并没有实际定价权，往往只能被动地

接受采购商报价。而对于以零售商为主导的相关文献［１１－１２］，

只考虑２个渠道参与者（制造商与零售商）之间的主导权与
博弈，渠道过短且未考虑中间参与者主导的情况，并不适用于

农产品渠道利益分配研究。因此，基于 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ模型和分
散决策模式，本研究尝试从以下３个方面进行创新性研究：
（１）根据农产品供应网络的一般现状，分析以零售商为主导
的４级农产品供应链中各渠道参与者的决策顺序与利益分配
情况，以此解释“菜贱伤农”和“菜贵伤民”现象之间的矛盾。

（２）探讨通过合作社策略缓解“菜贱伤农”和“菜贵伤民”之
间矛盾的可能性，在一般农产品供应链网络的基础上，构建合

作社渠道和一般农产品渠道组成的双渠道模型，其中，合作社

渠道以农户为主导，一般农产品渠道以零售商为主导。（３）
对比分析农户在不同供应链主导位置情况下，采取合作社策

略所带来的各方面影响，并对结果进行绩效分析。

１　传统农产品供应链模型

１．１　模型构建
传统农产品供应链一般为４级结构，主要由农户、产地收

购商、销地批发商以及零售商组成，为方便研究，给出如下假设：
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（１）供应链由单一农户、中间商１、中间商２、零售商３等
组成，其中零售商３为主导方，农户、中间商１、中间商２为随
从方，且渠道权利表现为农户 ＜中间商１＜中间商２＜零售
商３。

（２）本研究的反需求函数为 ｐ＝ａ－ｂｑ，式中：ｐ为市场售
价；ｑ为产量；ａ为市场基本售价；ｂ为产量影响价格的弹性系
数；且有ａ＞０，ｂ＞０，ｑ＞０。

（３）产品生产成本为ｃ，农户以售价 ｗ１出售给中间商１，
中间商１加价ｍ１以批发价 ｗ２出售给中间商２，中间商２再
加价ｍ２以批发价ｗ３出售给零售商３，零售商３最终加价 ｍ３
以零售价格ｐ出售给消费者。不失一般性，农户、中间商１、

中间商２、零售商３的边际利润均大于０，即 ｗ１－ｃ＞０；ｍ１＝
ｗ２－ｗ１＞０；ｍ２＝ｗ３－ｗ２＞０；ｍ３＝ｐ－ｗ３＞０，且 ｐ＝ｗ３＋ｍ３＝
ｗ２＋ｍ２＋ｍ３＝ｗ１＋ｍ１＋ｍ２＋ｍ３。

基于Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ博弈，作为渠道主导方的零售商３考虑
到中间商２、中间商１和农户对其收购价格 ｗ３的反应函数，
先确定自己利润最大时的利润差价ｍ３，中间商２跟随零售商
３的收购价ｗ３，考虑中间商１和农户对其收购价格ｗ２以及零
售商３利润差价ｍ３的反应函数，确定自己利润最大时的利润
差价ｍ２。类似地，中间商１确定最优利润差价 ｍ１，农户跟随
其余渠道主导方利润差价和己方产量决定的售价 ｗ１，确定己
方最优产量ｑ。上述模型设定如图１所示。

１．２　模型求解分析
农户的售价可用中间商和零售商给出的加价（ｍ１，ｍ２，

ｍ３）表示，即ｗ１＝ｐ－ｍ１－ｍ２－ｍ３，则其收益函数可表示为
πｆ＝（ｗ１－ｃ）ｑ＝（ａ－ｂｑ－ｍ１－ｍ２－ｍ３－ｃ）ｑ。

　　最大化收益函数，农户可以得到最优产量：

ｑ ＝
ａ－ｃ－ｍ１－ｍ２－ｍ３

２ｂ 。

　　将 ｑ ＝
ａ－ｃ－ｍ１－ｍ２－ｍ３

２ｂ 代入中间商 １的收益函数

π１＝（ｗ２－ｗ１）ｑ，则中间商１的收益函数可表示为

π１＝ｍ１ｑ ＝－
１
２ｂｍ

２
１＋
ａ－ｃ－ｍ２－ｍ３

２ｂ ｍ１。

　　对其求关于 ｍ１的导数
π１
ｍ１
＝０，可以得到中间商１收益

最大时的加价：ｍ１ ＝
ａ－ｃ－ｍ２－ｍ３

２ ，此时农户的最优产量为

ｑ ＝
ａ－ｃ－ｍ２－ｍ３

４ｂ 。

　　与上述计算求解过程相似，得到中间商２收益最大时的

加价为ｍ２ ＝
ａ－ｃ－ｍ３
２ ，零售商 ３收益最大时的加价 ｍ３ ＝

ａ－ｃ
２，将 ｍ３ 回 代 入 公 式 ｍ２ ＝

ａ－ｃ－ｍ３
２ 和 ｍ１ ＝

ａ－ｃ－ｍ２－ｍ３
２ ，可以得到农户产量ｑ ＝ａ－ｃ１６ｂ，农户售价ｗ


１ ＝

ａ－ｃ
１６＋ｃ，中间商１加价ｍ


１ ＝
ａ－ｃ
８，中间商２加价ｍ


２ ＝
ａ－ｃ
４，

中间商３加价ｍ３ ＝
ａ－ｃ
２，最终市场售价ｐ

 ＝１５１６（ａ－ｃ）＋ｃ。

　　整理以上计算结果，可以得到农产品供应链各级参与者

的最大收益分别为πｆ ＝
１
２５６
（ａ－ｃ）２

ｂ 、π１ ＝
１
１２８
（ａ－ｃ）２

ｂ 、π２

＝１６４
（ａ－ｃ）２

ｂ 、π３ ＝
１
３２
（ａ－ｃ）２

ｂ 。

　　借鉴Ａｒｙａ等对消费者剩余的刻画方式［１３］，可以得到此情

况下传统农产品供应链的消费者剩余为ＣＳｓ＝∫
ｑ

０
（ａ－ｂｑ）－

（ａ－ｂｑ）ｄｑ＝∫
ｑ

０
ｂ（ｑ －ｑ）ｄｑ＝ ｂ２（ｑ

）２ ＝（ａ－ｃ）
２

５１２ｂ 。

　　从结果可以看出，供应链各参与者两两之间的收益为倍

数关系，即πｆ＝
１
２π１＝

１
４π２＝

１
８π３，这符合 Ｓｏｄｈｉ等研究的

供应链主从结构中参与者两两之间利润为倍数关系的结

论［５］。与Ｓｏｄｈｉ等推导的农户主导下的农产品渠道［５］相比，

渠道总收益πｚ ＝
１５
２５６
（ａ－ｃ）２

ｂ 并未发生变化，结合渠道参与

者收益两两之间倍数关系的结论，收益仍按１∶２∶４∶８的比
例划分，但农产品供应链模型由农户主导转变为零售商主导

使得农户的收益由 πｆ＝
１
３２
（ａ－ｃ）２

ｂ 降至 πｆ＝
１
２５６
（ａ－ｃ）２

ｂ ，

农户所占利润比例由最大变成最小，占整个渠道收益的
１
１５，

而下游参与者的收益更高，这与实际情况更为贴切。

由此可以得到命题１。命题１：在供应网络结构不变的情
况下，供应链网络中收益按固定比例分配，而渠道权力越大的

参与者占有分配比例越大的收益。命题１说明，渠道内各参
与者在不达成合作的情况下，均存在双重边际化和利益冲突，

渠道利润的有限性使某一参与者收益的增加必然伴随着渠道

内另一参与者收益的降低，且渠道权力的变化直接影响渠道

收益分配。农户要在垂直渠道冲突中保障自己的利益，须加

强渠道权力来增加收益分配份额。

可以得到命题２。命题２：渠道主导权的转移并不创造价
值和利润，对于消费行为和销量不会产生影响，也不会改变农

户的产量。

零售商主导下的农产品供应链中的销量为 ｑ ＝ａ－ｃ１６ｂ，售

价为ｐ ＝１５１６（ａ－ｃ）＋ｃ，销量与售价都与农户主导下的农产

品供应链中的销量与售价相等。命题２说明，渠道主导权的
转移只会重新分配现有利润，影响的只是渠道内部各参与者

的收益，对于渠道外部社会整体并未创造额外价值或损失。
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相应地，渠道外部环境也不会对渠道主导权的转移产生干扰。

对于农户而言，获取渠道主导权能够增加收益，但对于消费

者、肥料商等非渠道直接参与者来说，农产品的价格和产量并

未发生变化，并不影响其实际利益，因此其对于主导权转移的

敏感度较低。渠道主导权的转移主要由渠道内部强势参与者

为争夺收益份额进行推动，而并非受渠道外部环境影响。

２　合作社策略供应链模型

２．１　模型构建
由于农村合作社与小农户之间不存在渠道收益竞争关

系，可将小农户与合作社视为同级参与者。并非所有的农户

都加入合作社［１２］，参照“农户 ＋合作社 ＋企业”模型，在零售
商主导的４级单链农产品渠道上增加另一条由合作社（小农
户）主导，企业跟随的２级供应链，构成一个双渠道供应链网
络，对小农户加入合作社之后的收益分配方式进行探讨。

在此模型中，做以下假设：

（１）共有ｎ户农户，其中ｓ户农户参加合作社，每户平均产
量为ｑｉ；（ｎ－ｓ）户农户不参与合作社，平均产量设为ｑｊ。由于
所有农户生产相同的作物，不考虑合作社带来的成本优势，所

有农户生产成本为ｃ，市场售价ｐ＝ａ－ｂＱ受２条渠道产量的共

同影响，Ｑ＝ｓｑｉ＋（ｎ－ｓ）ｑｊ，Ｑ为所有ｎ户农户的产量总和。
（２）在合作社渠道中，合作社农户占主导，同时存在一家

企业向合作社以单价ｒ采购产品并以售价ｐ销往市场。非合
作社渠道中的渠道权力与“１．１”节中的假设相同。

（３）渠道之间拥有相同渠道权力的渠道参与者具有相同
的决策顺序，合作社渠道中占主导的合作社农户与非合作社

渠道中占主导的零售商３具有相同的决策权力，他们同时决
策。同样地，渠道权力弱势的企业和非合作社农户也同时决

策，中间商２和中间商１在合作社农户与零售商３决策之后
进行决策。

（４）农户所产农产品能够全部被市场消费，达到市场出
清，本研究假设总产量等于总销量。

合作社农户在考虑到企业对其总产量 ｓｑｉ以及对零售商
３的收购价ｗ３的反应函数后，与非合作社渠道中的零售商３
同时决策以达到均衡，两者分别决定对双方最有利的合作社

渠道平均产量ｑｉ和零售商３的利润差价ｍ３，非合作社渠道中
的中间商２和中间商１先后决定利润差价ｍ２、ｍ１。最终企业
跟随合作社农户总产量 ｓｑｉ和其他各参与者的利润差价，与
非合作社农户同时决策，两者决定对双方最有利的企业收购

价ｒ和非合作社渠道平均产量ｑ。上述模型如图２所示。

２．２　模型求解与分析
合作社渠道中企业的利润可表示为

　　πｍ＝（ｐ－ｒ）ｓｑｉ＝（ａ－ｂＱ－ｒ）ｓｑｉ＝－ｂｓ
２ｑ２ｉ＋［ａ－ｒ－ｂ（ｎ－

ｓ）ｑｊ］ｓｑｉ。
　　非合作社渠道中农户ｊ（ｊ＝１，２，…，ｎ－ｓ）的利润为
　　πｊ＝（ｗ１－ｃ）ｑｊ＝（ａ－ｂＱ－ｍ１－ｍ２－ｍ３－ｃ）ｑｊ＝－ｂ（ｎ－
ｓ）ｑ２ｊ＋［ａ－ｍ１－ｍ２－ｍ３－ｃ－ｂｓｑｉ］ｑｊ。

　　企业与农户ｊ同时决策，联立求解

πｍ
ｑｉ
＝０

πｊ
ｑｊ

{ ＝０
，可以得到企

业的最优销量：

ｑｉ ＝
ａ－２ｒ＋ｍ１＋ｍ２＋ｍ２＋ｃ

３ｂｓ 。

　　以及非合作社农户ｊ的最优产量：

ｑｊ ＝
ａ＋ｒ－２ｍ１－２ｍ２－２ｍ３－２ｃ

３ｂ（ｎ－ｓ） 。

非合作社渠道中间商 １的利润可表示为 π１＝ｍ１（ｎ－
ｓ）ｑｊ，对ｍ１求偏导，可得到其收益最大时的加价 ｍ１可表
示为

ｍ１ ＝
ａ＋ｒ－２ｍ２－２ｍ３－２ｃ

４ 。

　　求得中间商２收益最大时的加价ｍ２可表示为

ｍ２ ＝
ａ＋ｒ－２ｍ３－２ｃ

４ 。

　　此时，ｑｉ ＝
１１ａ－１３ｒ－６ｍ３＋２ｃ

２４ｂｓ ，ｑｊ ＝
ａ＋ｒ－２ｍ３－２ｃ
１２ｂ（ｎ－ｓ） ，将

其代入合作社农户ｉ（ｉ＝１，２，…，ｓ）的利润为 πｉ＝（ｒ－ｃ）ｑｉ
和非合作社渠道零售商３的利润为 π３＝ｍ３（ｎ－ｓ）ｑｊ。联立

求解

πｉ
ｒ
＝０

π３
ｍ３

{ ＝０
得：ｒ ＝２３５１（ａ－ｃ）＋ｃ；ｍ


３ ＝
３７
１０２（ａ－ｃ）。

将计算结果回代入公式 ｑｉ ＝
１１ａ－１３ｒ－６ｍ３＋２ｃ

２４ｂｓ ，ｑｊ ＝

ａ＋ｒ－２ｍ３－２ｃ
１２ｂ（ｎ－ｓ） ，可以获得２条渠道的最优平均产量ｑｉ 和 ｑｊ

分别为

ｑｉ ＝
２９９
１２２４ｂｓ（ａ－ｃ）；
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ｑｊ ＝
３７

６１２ｂ（ｎ－ｓ）（ａ－ｃ）。

容易计算得到总产量（总销量）Ｑ ＝３７３１２２４
ａ－ｃ
ｂ以及相

应的市场价格 ｐ ＝８５１１２２４（ａ－ｃ）＋ｃ。合作社单户农民利润

为πｉ ＝
６８７７
６２４２４

（ａ－ｃ）２

ｂｓ ，独立农户每户农民利润为 πｊ ＝

１３６９
３７４５４４

（ａ－ｃ）２

ｂ（ｎ－ｓ），农户总利润为π

ｆ ＝０．１１３８

（ａ－ｃ）２

ｂ ，渠道

总利润为 πｚ ＝０．１７０
（ａ－ｃ）２

ｂ 。此时的消费者总剩余为

ＣＳｄ＝∫
Ｑ

０
ｂ（ｑＱ －ｑ）ｄｑ＝ｂ２（Ｑ

）２＝１３９１２９（ａ－ｃ）
２

２９９６３５２ｂ 。

通过与传统农产品供应链模型中的各成员利润、供应链

网络总利润以及产量、售价、消费者总剩余进行对比可以发现

πｄｆ＞π
ｅ
ｆ，π

ｄ
ｒ＞π

ｅ
ｒ，π

ｄ
ｍ＞π

ｅ
ｍ，π

ｄ
ｚ＞π

ｅ
ｚ，Ｑ

ｄ＞ｑｅ，ｐｄ＜ｐｅ，ＣＳｄ＞ＣＳｅ

（ｄ代表双渠道，ｅ代表单渠道），如图３、图４所示。

　　由此可以得到命题３。命题３：合作社策略下，农户收益
高于普通农户收益、双渠道总收益高于传统渠道总收益、农户

产量高于普通农户产量、农产品市场售价低于传统渠道市场

售价、消费者总剩余大于传统渠道消费者总剩余。命题３说
明，农户参加合作社能够增加农户产量和实际收益，同时提高

渠道总利润。并且由于市场零售价格降低和消费者总剩余增

加，广大的农产品消费者会受益于合作社渠道的引入。因此，

合作社渠道的引入不仅提高了农户收入，也使消费者群体提

升了幸福感和获得感，从而有效缓解“菜贱伤农”和“菜贵伤

民”这２个现象之间的矛盾。
此外，合作社渠道中农户总利润高于非合作社中农户总

利润。当合作社排外时，由于合作社成员的增加不会增加现

有成员农户的平均利润，因此合作社不会接收其他成员加入，

即合作社成员数量ｓ不会增加；当合作社开放时，由于合作社
农户利润高于散户利润，散户为了追求更高的利润会主动加

入合作社，直到合作社农户平均利润与散户利润相等，即

πｉ ＝πｊ，此时可以解得合作社农户占总农户的比值
ｓ
ｎ＝

０．９６８，即当合作社为开放时，有９６．８％的农户会选择加入合
作社，其余农户依旧为散户。

与此同时，由图４可以看出，对于零售商３，农户从原先
单一渠道出售农产品到新增长度更短的合作社渠道，通过双

渠道进行销售的行为，反而能增加零售商３的利润，说明供应
商新增渠道这种零售商的侵害行为实际未对零售商的利润造

成负面影响，这与Ａｒｙａ等的研究结果［１３］相似。

由此可以得到命题４。命题４：虽然合作社优势巨大，但
是并非所有农户都会加入合作社，当合作社农户平均收益与

散户收益相等时，加入合作社的农户数量与散户数量之间达

到动态平衡。命题４说明，合作社存在容量上限，当合作社农
户数量达到一定程度时，合作社农户平均收益与散户平均收

益相等，散户失去加入合作社的动力。散户模式和合作社模

式是并存关系，缺一不可，历史相关经验也可与此观点相

佐证。

２．３　不同农户主导位置下的合作社策略绩效对比
在“２．２”节中分析了合作社农户与零售商主导的双渠道

网络下的利润分配状况，将合作社渠道农户占主导，企业跟

随，非合作社渠道中渠道权力从高到低依次为零售商３、中间
商２、中间商１、农民作为前提假设。事实上，在合作社渠道农
户主导保持不变的情况下，非合作社渠道中的渠道权力排序

可以有２４种组合。通过推导发现，在双渠道下的利润分配大
小也如单渠道网络，一般是固定的，即份额大小不会随主导权

的转移而变动，渠道参与者在渠道中的渠道权力大小决定了

其分配的份额大小。由于本研究主要是从农户利益的角度出

发，因此以下主要对农户在不同主导位置下的合作社策略绩

效进行对比研究。表１给出了农户在不同主导位置下采取合
作社策略前后的总利润变化和入社农户比例。

从表１的计算结果可以得到命题５。命题５：拥有较弱渠
道权力的农户加入合作社后的利润涨幅大于拥有较强渠道权

力的农户。拥有较弱渠道权力的农户加入合作社的比例高于

拥有较强渠道权力的农户。命题５说明，农户在农产品供应
网络中所拥有的渠道权力越弱，加入合作社之后农户的利润

涨幅就越高，其加入合作社的驱动力就越强，这与实际情况相

符。同时，若是开放的合作社，合作社农户所占的比例也越

高，即合作社对渠道弱势农户的接纳度更高。

须要注意的是，当农户在渠道中占主导，即拥有最高渠道

权力时，由于利润参照点不同，其并不会主动采取合作社策

略。但是一旦有农户加入合作社，立刻会产生一系列连锁反

应，大量散户加入合作社直到合作社农户与散户的平均利润

相等，原因是合作社策略下，合作社渠道分摊传统渠道利润，

渠道间农户的巨大利润差距驱使散户加入合作社。

３　结论与讨论

由本研究分析结果可知，零售商主导下的农产品供应链
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表１　合作社策略双渠道下农户不同主导地位绩效指标比较

农户主导

位置
合作社农户ｉ收益 散户ｊ收益 合作社农户占比

（％）
采取合作社策略

农户总利润

不采取合作社策略

农户总利润

总利润涨幅

（％）

４ ６８７７
６２４２４

（ａ－ｃ）２
ｂｓ

１３６９
３７４５４４

（ａ－ｃ）２
ｂ（ｎ－ｓ）

９６．７９ ０．１１３８（ａ－ｃ）
２

ｂ
１
２５６
（ａ－ｃ）２
ｂ

２８．１３

３ ６８７７
６２４２４

（ａ－ｃ）２
ｂｓ

１３６９
２４９６９６

（ａ－ｃ）２
ｂ（ｎ－ｓ）

９５．２６ ０．１１５６（ａ－ｃ）
２

ｂ
１
２８
（ａ－ｃ）２
ｂ

１３．８０

２ ６８７７
６２４２４

（ａ－ｃ）２
ｂｓ

１３６９
１２４８４８

（ａ－ｃ）２
ｂ（ｎ－ｓ）

９０．９５ ０．１２１１（ａ－ｃ）
２

ｂ
１
６４
（ａ－ｃ）２
ｂ

６．７５

１ ６８７７
６２４２４

（ａ－ｃ）２
ｂｓ

１３６９
６２４２４

（ａ－ｃ）２
ｂ（ｎ－ｓ）

８３．４０ ０．１３２１（ａ－ｃ）
２

ｂ
１
３２
（ａ－ｃ）２
ｂ

３．２３

　　注：数字表明散户在非合作社渠道中的主导位置，如４代表散户在非合作社渠道中的渠道权力最小，１代表渠道权力最大，在渠道中占
主导。　

网络比农户主导的供应链网络更符合“菜贱伤农”“菜贵伤

民”的现实情况，对其进行的分析推导解释了在一般农产品

供应网络中的利润分配现状，同时说明主导权的改变会影响

渠道利润的分配，对农产品供应网络的利益分配研究具有重

要的现实意义。

本研究在零售商主导的一般农产品供应网络的基础上构

建了一个双渠道网络模型，分析农民通过合作社策略获取渠

道主导权对整个渠道的利润分配所造成的影响。结果表明，

合作社策略能够增加农户利润，提高产量并且降低最终的市

场售价，能够有效缓解“菜贱伤农”“菜贵伤民”这２个现象之
间的矛盾。同时，由于农户平均利润方面的约束，虽然合作社

具有种种好处，但并非所有的散户都会加入合作社。当合作

社农户超过一定数量后，虽然合作社农户的总体利润依旧高

于散户总体利润，但从个体利润的角度来说，合作社农户的平

均利润由于数量过多反而会低于散户的平均利润，会造成某

些合作社农户脱离合作社直到达到某种平衡。

更进一步地，本研究将合作社策略拓展到农户处于不同

主导位置的供应链网络中，分析农户在拥有不同渠道权力下

采用合作社策略对利润分配造成的不同影响。计算结果表

明，无论农户处于何处主导位置，其都能通过合作社策略增加

农户收益，且农户渠道权力越弱，加入合作社所带来的利润涨

幅越大，其加入合作社的驱动力也越强。

本研究从不同农民主导位置及合作社策略角度出发，

通过基于渠道权力的 Ｓｔａｃｋｅｌｂｅｒｇ模型研究方法对农产品供
应链中的利润分配方式进行分析，在一定程度上弥补了同

类研究的不足，利益分配更符合实际，研究成果更具有指导

意义。但须要注意的是，现实中的农产品供应链网络更为

复杂，为了简化问题，本研究将合作社策略下的合作社渠道

设为２级直销渠道，而渠道长度和渠道数量都会影响计算结
果；将供应网络参与者除农户外均视为个体，没有考虑同一

层级多个参与者的情况，比如可能存在多个中间商，多个零

售商。因此，农产品供应链网络中关于利润分配的研究还

有很大扩展空间。
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