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摘  要：近来，受“禁酒令”等政策及“塑化剂”等事件的影响，部分白酒市场无法及时响应市场需求变

动，供应链中库存积压严重，酒企和经销商收入和利润总额增速均呈大幅下滑趋势。本文在深入分析白酒

供应链现有运作模式及风险的基础上，提出了基于柔性供应链期权契约的解决方案。文章通过算例分析验

证：基于期权的柔性供应链契约的引入可以增加白酒供应链柔性，提高供应链应对市场需求不确定性风险

的能力，促使酒企和经销商共担风险分担、共享利润，最终实现供应链整体绩效的提升。 
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Abstract：For the influence of “liguor prohibition policy” and “plasticizer events” etc., 

liquor supply chains build up huge inventories because the enterprises and distributors are unable 

to effectively respond to the market demand changes. Some liquor enterprises and distributors 

are substantially loss-making. This paper focused on the liquor supply chain operation mode as 

well as its risks, and proposed flexible supply contracts as the solutions. A numerical exampled 

indicated that the option-based supply contracts was help to increase the liquor supply chain 

flexibility, encourage the supply chain participants sharing the risks as well as the profits, 

and improved the supply chain performance eventually.  
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0  引  言 

白酒行业经历了近十年的高速发展，产能得到大

幅扩张。产业信息网公布 2011年白酒产量高达 1026

万千升，已经超过《中国酿酒产业“十二五”发展规划》

的到 2015 年全国白酒总产量达到 960 万千升的规划

目标。2011 年第四季度，高端白酒销量开始下滑，

市场萎缩迹象初显。之后，军队“禁酒令”、政府限制

“三公消费”等政策相继推出，政务和军队白酒消费大

幅萎缩。“勾兑门”、“塑化剂”等事件又给白酒发展带

来严重的负面影响。在多重打击下，白酒销售业绩不

振、量价齐跌，行业整体效益下滑。从国家统计局公

布的 2012年和 2013年全国白酒数据可知，2012年、

2013年全国白酒产销率分别为 98.1%和 95.6%，期末

库存较年初分别增长了 20.1%和 46.5%。我国部分白

酒市场呈现出供大于求、产能过剩的局面，库存积压

严重，严重影响了酒企和经销商的利润。部分酒企甚

至出现了大幅的亏损。 

作为应对措施，许多酒企一方面调低增速目标、

暂缓规划待建项目等以控制产能扩张速度；另一方

面，大量高端白酒降价促销以刺激需求，扩大销量。

这样，一线酒企的产品价格回落，严重挤压了二、三

线及区域性白酒的价格空间。市场竞争异常激烈，市

场秩序紊乱，白酒供应链面临巨大的竞争和生存压

力。就经销商而言，高端白酒价格和市场需求的大幅

变动，让其利润难以得到保障。行业上的某知名经销

商 2013 年财政年度销售额较 2012 年同比下降

86.9%。由于市场需求萎缩，销售压力和风险增大，

部分经销商选择或被迫退出白酒市场。不管是酒企还

是经销商，白酒供应链在应对需求变动的措施上主要

以事后应对为主。供应链现有运作模式在应对需求变

动风险的能力问题突出，转型升级迫在眉睫。 

上述问题在其他行业亦不同程度存在，许多学者

从柔性供应链契约角度进行了研究且成效明显。柔性

供应链契约作为供应链管理的重要协调手段，在协调

供应链参与者之间的决策矛盾、应对市场需求不确定

性方面有着显著效用。许多学者先后将柔性供应链契

约应用于电子市场[1]、生鲜[2]、农产品[3]、应急服务[4-6]、

集装箱租赁[7-8]、物流服务[9]等行业，取得较好成效。

然而，针对白酒行业，尚未发现有供应链契约相关研

究。本文在深入分析白酒供应链现有运作模式的基础

上，从供应链契约角度提出解决方案，增加供应链柔

性，以提高其应对需求不确定性的能力。 

1  白酒供应链运作模式分析 

近年来，白酒供应链运作常常采用不同的渠道操

作模式作为白酒经销推广的重要手段。在渠道操作模

式中，酒企和经销商发挥各自优势，互相协作。不同

的白酒品牌采取的渠道模式各有特色。相同的品牌在

不同的时期，酒企采用的渠道模式可能也会有所不

同。目前比较经典的白酒渠道操作模式有：以金六福、

浏阳河等为代表的深度分销模式；以江苏洋河酒业、

安徽迎驾贡酒为代表的深度协销模式；以安徽口子窖

等为代表的盘中盘；以安徽皖酒为代表的直分销模式

等。通过采取与自身情况相匹配的渠道操作模式，供

应链各参与方能够更好地资源共享、风险共担，使整

体效益得以提高。但随着市场不确定性的增加和竞争

的白热化，仅靠渠道操作已越来越难以适应新常态下

的白酒供应链运作要求。 

在新常态下，白酒供应链本身的复杂性亦提高了

供应链运作的难度。白酒供应链主要由原材料供应

商、辅料（如包材等）供应商、酒企、经销商、分销

商、零售商等组成（见图 1）。酒企从不同供应商处

采购原材料、辅料，然后经过生产、包装等环节后，

通过经销商将白酒分销到各地。考虑到酒企和经销商
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在白酒供应链中的独特地位和决策的复杂性，本研究

结合当前白酒行业遇到的主要问题，针对酒企与经销

商之间的运作模式进行研究。酒企多通过糖酒会、酒

博会、白酒文化节等途径与经销商签约。汇总订单后，

规划自身产能、安排原料及包材采购等。 

 

 

图 1  白酒供应链 

Fig. 1  The liquor supply chain 

 

白酒产品按其消费时间特性可分为通用白酒和专

用白酒。一般而言，通用白酒销售周期、订货周期均

较长。然而，随着消费个性化、多元化趋势日益明显，

许多酒企推出了各类专用白酒（如中秋专用酒、春节

专用酒等）以拓展市场。专用白酒的订货周期较长，

季节性明显，销售周期较短。通用白酒和专用白酒在

运作模式上是不同的。对通用白酒而言，酒企和经销

商的计划期一般较长（如一年），但是，计划期内可多

次要货。在计划期开始时，酒企提供产品的品种、价

格等信息。经销商根据以往计划期内的市场需求和当

前市场状况进行预测，确定计划期内订货品种及数量，

然后，酒企安排生产，保障供应。在计划期内，经销

商可根据销售情况，多次向酒企发出要货订单进行补

货。酒企则根据经销商的要货订单情况交付产品，直

至计划期结束。这种供应链运作属于多周期模式。 

专用白酒相对于通用白酒而言，酒企与经销商之

间的订货模式通常计划期短，且追加订货困难，其供

应链运作难度更大。在计划期开始时，酒企提供产品

的品种、价格等信息。经销商根据对市场需求的预测，

确定计划期内的订货品种及数量。然后，酒企安排生

产，并在约定时间将白酒交付于经销商。之后，通常

难以补货。这种供应链运作属于单周期模式。 

通用白酒和专用白酒虽然运作模式不同，但从供

应链角度而言，其主要区别在于通用白酒产品生命周

期长，而专用白酒产品生命周期短、季节性强。通用

白酒库存如果在当期有剩余，还可在下一周期继续销

售；而专用白酒由于销售季节性强，若在销售期后有

库存剩余，只能降价销售或作为滞销品处理。然而，

在计划期的单周期内，通用白酒和专用白酒面临的市

场需求不确定性风险是相似的。下文将对白酒供应链

的风险进行具体分析。 

2  白酒供应链风险分析 

尽管酒类终端市场需求总量较为稳定，但红酒、

黄酒、果酒等替代产品的快速发展，进一步分食白酒

市场份额。并且，就白酒而言，市场上同一价位的白

酒品牌不尽其数。各类白酒的广告活动、促销力度、

国家政策等各种因素，对某一品种的白酒销量均有较

大影响。因此，即便是在市场总需求量较为稳定的情

况下，对于单个白酒品牌而言，其需求仍具有很大的

不确定性，难以预测。因此，使白酒供应链供需匹配

的难度非常大。 

若销售季节内实际需求远超出预测，经销商补货

难度非常大，面临缺货风险。酒企产能规划、原材料

和包材的采购计划等都与经销商的总订货量及订货

计划紧密相关。一般情况下，酒企很难保证有足够多

的库存以满足下游经销商的紧急补货需求。若酒企存
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货不足，需追加生产，则对酒企及其包材供应商生产

系统的要求非常高。此外，酒企即使有足够的存货或

产能来应对紧急补货等突发情况由于物流系统能力

的限制（尤其是在仓库出货能力、临时增加车辆的调

度能力），补货也是非常困难的，代价高昂。而缺货

不仅会给酒企和经销商带来巨大的机会损失，还可能

使其丢失相关市场。那么，再次进入丢失市场的难度

和成本可能不亚于开拓一个新市场。 

若销售季节实际需求远低于预测，供应链将积压大

量产品，面临库存过剩风险。对于通用白酒而言，当前

周期积压的产品虽然可在下一周期继续销售，但库存过

剩增加了经销商额外的库存持有成本、资金占用成本

等。这对经销商资金链连续性、经营管理发展等有较大

影响。对于专用白酒而言，受节假日时限影响，销售季

节较短，过剩白酒后期处理难度非常大。多数情况下只

能通过打折处理等方式清理库存，损失非常高。库存过

剩会使经销商将面临严重的滞销风险。 

在白酒现有供应链运作模式下，由于市场需求不

确定性较大，经销商通常会推迟下达订单，以便收集

更多的市场需求信息，获得更准确预测。同时，也希

望酒企有足够的库存或产能预备来满足市场需求。然

而，酒企则希望尽早收到订单，以便有充分时间准备

生产。从这一层面来看，经销商与酒企的决策目标是

相互冲突的。这使得白酒供应链运作效率低下，不能

较好地应对需求不确定性风险，进而制约了白酒供应

链的发展。 

3  基于期权的柔性供应链契约的解决 
方案 

3.1  柔性供应链契约介绍 

期权契约（Option-based contract）、回购契约

(Return polices)和收益共享契约等柔性供应链契约在

应对需求不确定风险上都有较好的表现。期权契约是

将金融期权引入供应链管理后的一种契约形式。期权

是一种权利（不是义务），可在事先约定的时间，以

约定的价格行使约定的权利。文献[10-11]证明期权契

约通常可以同批发契约同时使用。不同的期权契约通

常会允许买方对初期的订货策略进行不同的调整，使

供应链具有柔性。这样可以最大程度的应对市场需求

变化的风险，降低需求不确定性带来的损失。文献[12]

较早研究回购契约，指出回购契约也称为退货契约，

买方在销售期结束后，可以将没有卖出的产品以原价或

原价的一部分退还给卖方。这种契约模式在商务实践中

常用来鼓励买方增加订货量，以降低库存风险。文献[13]

将收益共享契约定义为买方将一定比例的销售收益

交付卖方，以换来批发价格折扣，改进供应链运作绩

效的一种协调方式。适当的批发价格折扣和收益共享

比例，能激励采购商增加订货量，降低缺货风险。 

在白酒供应链的转型升级中，可以考虑对现有的

供应链运作模式进行升级。通过供应链契约管理模

式，增强供应链的整体柔性，以应对市场需求的不确

定性风险。由于不同企业、不同产品面临的具体情况

不同，采用哪种供应链契约应视具体情况而定。在此，

以基于期权的供应链契约为例，分析柔性供应链契约

如何增强供应链整体应对需求不确定性的能力，以给

决策者在供应链转型升级时提供参考。 

3.2  基于期权的供应链契约应用 

以单一酒企和单一经销商组成的单周期两阶段

供应链为例，分析基于期权的柔性供应链契约如何改

善白酒供应链现有运作模式，增加供应链应对市场需

求变动的能力。在计划期开始时，酒企提供批发价格、

期权价格和期权执行价格；经销商根据预测的市场需

求和酒企提供的契约参数，确定其初始订单量与期权

购买量。在白酒生产提前期，酒企根据经销商的订货
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量安排生产；经销商继续收集需求信息，更新需求预

测。销售季节开始时刻，经销商根据更新的需求预测，

执行期权来调整初始订货量，确定最终订单；酒企交

付订单之后，经销商开始销售（过程见图 2）。 

 

 

图 2  柔性供应链期权契约模式下酒企和经销商的决策过程示意 

Fig.2  Decision process of the buyer and the supplier in option-based supply contract 

 

对白酒经销商而言，购买期权增加了其订货决策

的柔性。期权给予经销商在销售季节开始时调整初始

订货量的权利。经销商可在订货完成后，进一步收集

需求信息、更新需求预测，及时调整订货策略，更好

地应对市场需求不确定性。常见的期权契约有看涨期

权契约、看跌期权契约以及双向期权契约。在看涨、

看跌和双向期权契约模式下，经销商有权以特定的价

格在需求预测更新后调整初始订货量。不同的期权契

约允许经销商对初始订货量进行不同的调整。看涨、

看跌和双向期权分别用于增加、减少和双向调整初始

订货量。在期权契约模式下，经销商可以通过购买期

权来获得相应的订货柔性，最大程度应对市场需求变

化的风险，降低需求不确定性带来的损失。 

对酒企而言，其可通过销售期权（无论是看涨期

权、看跌期权还是双向期权）获得部分收益，以对冲

其因生产过多产品的风险。并且，酒企通过销售期权，

可以获得更为准确的需求变动信息，使原材料采购和

生产计划更为恰当，有效避免下游经销商临时补货为

其带来的高额生产成本。 

对白酒供应链整体而言，引入柔性供应链期权契

约可以更好地协调酒企和经销商之间的关系，共担风

险，提高白酒供应链应对市场需求不确定性的能力，

从而降低需求不确定性给供应链整体带来的损失。在

白酒供应链中，由于酒企通常拥有多个经销商，其处

理过剩白酒的能力往往优于单个经销商。因此，酒企

亦具备一定承担风险的能力。通过基于期权的柔性供

应链契约，经销商将部分需求不确定性的风险通过期

权的形式转移给了酒企，客观上形成了酒企和经销商

共同承担风险的供应链协调机制。此外，经销商靠近

终端消费者，通常掌握比酒企更为准确的市场需求信

息。因此，经销商通过购买期权得到订货柔性，将有利

于将市场变动区间的信息有效传递给酒企，提高整条供

应链应对市场需求变动的能力，降低需求不确定性

给供应链整体带来的损失。综上所述，基于期权的

柔性供应链契约的引入有助于实现酒企与经销商

风险分担、利润共享和终端需求信息的有效传递，

从而共同应对市场需求不确定性，提高供应链整体

绩效。  

4  看涨期权契约在白酒供应链中的 
应用分析 

基于以上分析，本章节将看涨期权契约引入到白

酒供应链中，探讨基于期权的将柔性供应链契约引入

白酒供应链的有效性。 
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4.1  模型 

考虑由单一酒企和单一经销商组成的单周期两阶

段白酒供应链。经销商从酒企处批发产品，并将产品

销售给下级分销商或零售商。因为生产提前期很长而

销售季节相对较短，酒企只有一次生产机会，即销售

季节开始后，经销商补充库存的难度和成本均非常高。 

用  0D D≥ 代表销售季节随机需求。假设 D服

从区间  ,X m X m  的均匀分布。其中，平均需求 X

在计划周期开始时未知，但知道 X 为在  ,n n  

区间均匀分布。这里  代表计划周期开始时的平均

预测需求，n 和 m 分别代表计划周期开始时和销售

季节开始时的需求预测偏差。在销售季节开始时，

经销商根据更新的需求预测确定 X x 。为确保

0D≥ ，设定 m n ≥ 。x和 D (当 X x 时)的概率密

度函数、累计分布函数如下： 

   

     

   

     

|

|

1
,

2
1

,
2

1
,

2
1

,
2

X

X

D X

D X

f x x n n
n

F x x n x n n
n

f x m x m
m

F x m x m x m
m

 

  

 

  

   

     

   

     

 

1）现有白酒供应链模式 

现有白酒供应链模式是一种非柔性的契约模式。

计划周期开始时刻，经销商以单位批发价格 w，确定

订货量 nvQ 。在生产提前期，酒企生产产品，其单位

生产成本为 c。在销售季节开始时刻，酒企根据订单

将产品交付给经销商。之后，经销商以单位零售价格

r销售白酒。在销售季节结束时刻，经销商可以从未

卖出的产品中获得残值 bv 。任何未满足的需求，经销

商都将承受缺货损失 p。该模式下酒企和经销商的决

策过程如图 3所示。 

 

图 3  现有模式下酒企和经销商的决策过程示意 

Fig.3  Decision process of the supplier and buyer under the existing mode 

 

本文设定：① w c 确保酒企能从白酒销售中获

利；② sv c≤ 以防止酒企生产过量白酒；③ bv w≤ 以

防止经销商购买过量白酒。 

根据以上分析，可得经销商在 0t 时刻的利润函数为： 

0, ( ) [ )] ( ( )d  

[ )] (

( )d

ξ ( ξ ξ)dξ

ξ ( ξ ξ)dξ+

(ξ ξ)dξ

(ξ

[ )] (

[ ) ξ)] ( )ddξ ( .

nv

nv nv

nv

nv

nv

Q m x m

nvb t nv nv nv X

n x m

nvQ m Q
x m

X
nv nvQ m x m

Q

n x m

nv nv X

Q x

b

m

b

m

Q wQ r Q f f x x

r Q f

f x x
rQ Q f

rQ Q f f x x

v

v

p

p





 

 




 

 

 

    

 
 

   







 






 

  

 
                                 （1） 

式中，第一项代表订货成本，第二、三、四项分别表

示与实际需求相比经销商的订货量高、高低不确定、

低等三种情况下的期望利润。 

对式（1）关于 nvQ 求导，可得经销商在 0t 时刻的

最优订货量为： 

* 2 ( )b
nv

b

n w v
Q n

p n v
 

  
 

          （2） 

酒企在 0t 时刻的利润函数为： 

0

*
, ( ) ( )nvnvs t nvw cQ Q             （3） 

供应链在 0t 时刻的总利润函数为： 
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0 0 0, , ,nv t nvb t nvs t               （4） 

2）基于看涨期权的柔性供应链契约模式 

看涨期权契约模式即由酒企和经销商签订看涨

期权契约的白酒销售模式，该模式下酒企和经销商的

决策过程如图 2所示。在计划期开始时，酒企提供批

发价格、期权价格 ow 和期权执行价格 ew ；经销商根

据预测的市场需求和酒企提供的契约参数，确定其初

始订单量 0Q 与期权购买量 oq 。在白酒生产提前期，

酒企根据经销商的订货量安排生产；经销商继续收集

需求信息，更新需求预测。销售季节开始时刻，经销

商根据更新的需求预测，确定期权执行量 eq ，并确定

最终订单；酒企交付订单之后，经销商开始销售。 

本文设定：① ew w≤ ，临时增加订货量会增加紧

急应对成本，所以，经销商的期权执行价格应不小于

早期批发价。② 0ew w r p ≤ ， 0 bw w v≤ ，保证经

销商购买并执行期权是有利可图的。 

在此模型中，经销商需进行两次决策：在 0t 时刻

确定 0Q 和 oq ；在 1t 时刻确定 eq 。本文先计算经销商

在 1t 时刻的最优决策，然后再计算经销商在 0t 时刻的

最优决策。在 1t 时刻， 0Q 和 oq 已知，经销商确定 X x

并执行期权 eq 以实现销售季节开始时刻 0t 期望利润

最大化。根据 X 在 1t 时刻的不同取值，可得三种情况： 

（1）当 0 0Q + q + m x 时，即 0 0Q + q x m   

此情况下，即使经销商执行所有期权，也会产生

缺货损失。经销商的利润函数为： 

 1 0, 0 0
1

0

[ ( )

(

 ,

]

,

) ( )d

x m

ecob e e

x m

e

e

t w q rq Q q x Q q

p Q q f  





   

  

     （5） 

（2）当 0x Q m  时，即 0x m Q   

此情况下，即使经销商不执行期权，也会造成白

酒剩余。经销商的利润函数为： 

 1

2
, 0 0

0[ ( )] ( )d

 , , e e

x

cob t e

m

b e

x m

w q

r v Q q

q q

f

Q x

   










  
（6） 

（3）当 0 0 0Q m x Q + q + m ≤ ≤ ，即 0Q x m≤ 且

0 0x m Q + q ≤  

这种情况下，白酒过多或过少两种情况均有可能

发生。经销商的利润函数为： 

 
0

0

1

3
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0

, 0

0

0, , [ ( )] ( )d

[ ( ( )] ( )d
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
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    

 


                                  （7） 

结合以上三种情况，可得经销商在 1t 时刻的最优

决策： 

 
 

   
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0 0

0 00

0 0

0

if
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if
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  （8） 

式中：
2 ( )

( ) e b
e

b

m w v
z w m

r p v


 

 
。 

在 0t 时刻，经销商确定 0Q 和 oq ，使其期望利润

最大化，则经销商的利润函数为： 

   
0 1

*
, 0 0 ,  , , |,cob cobo 0t0 et 0 0wQ w q E Q qQ q q x       （9） 

式中：  
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对上式关于 0Q 和 oq 求导可得： 

*
0

2 ( ) ( )o b e b

e b b

n w w v m w v
Q n m

w v r p v
   
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式中，为确保 *
0Q >0， *

0Q >0，有： 
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酒企在 0t 时刻的利润函数为： 
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公式第一项代表酒企生产成本；第二、三项分别代表

酒企销售白酒和期权获得的收益；第四、五、六项分

别代表经销商没有执行任何期权、执行部分期权和执

行全部期权时，酒企的收益。 

供应链在 0t 时刻的总利润函数为： 

0 0 0, , ,co t cob t cos t                （15） 

4.2  算  例 

本部分将通过数值验证看涨期权模型的有效性。

下面是某品牌（系列）白酒酒企提供的 2014 年白酒

有关数据资料：经销商的计划周期为一年，并按月计

划具体向酒企订货；酒企的生产成本为 910 元/瓶；

酒企与经销商之间的批发价为 1218元/瓶；经销商与

其下级分销商或零售商之间的批发价为 1240元/瓶；

若经销商在销售期发生缺货，经销商需向下级分销商

或零售商缴纳的罚金以及由缺货造成的直接或间接

损失，平均到每箱产品为 60元/瓶；经销商对销售期

末剩余产品可按 1220元/瓶在其他月份销售，且剩余

产品的库存持有成本为 20元/瓶·月；酒企为所有经销

该品牌白酒经销商交付产品后，剩余产品可按 1220

元/瓶在下一订货周期销售，且剩余产品的库存持有

成本为 4元/瓶 月；酒企交付产品时，经销商通常期

望的初始订单调整量为±50%。表 1 给出了经销商在

每月之前确定该月订货量时的需求预测范围以及确

定的该月订货量。  

 
表 1  经销商月需求预测范围及月订货量（单位：瓶） 

Tab.1  Demand forecast and order quantity for a 

distributor (unit: bottle ) 

时间 预测范围 最终订货量 

一月 [6000,24000] 12 000 

二月 [6000,24000] 12 000 

三月 [2400,12000] 6 000 

四月 [2400,6000] 3 600 

五月 [1200,6000] 2 400 

六月 [1200,3600] 1 200 

七月 [1200,3600] 1 200 

八月 [1200,3600] 1 200 

九月 [6000,1200] 6 000 

十月 [6000,18000] 9 600 

十一月 [6000,18000] 12 000 

十二月 [6000,18000] 12 000 

 
由表 1可以看出：不仅不同月份之间的需求预测

范围与最终订货量波动非常大，而且经销商对每个月

的需求预测范围也非常大，可见白酒需求不确定性极

高。这种现象在春节期间（1、2 月）尤为明显。因

此，下文将以 1、2 月的需求预测及最终订货量为基

础数据，分析期权契约在应对市场需求不确定性方面

的效果。 

依据上述资料并结合看涨期权模型特点，我们可

设定看涨期权模型中参数值： r =1240， w =1218，

p =60， c =910， sv =1216， bv =1200，  =15000，

n =9000， m =6000。 

酒企和经销商对市场需求的预测主要通过两个

参数体现：市场平均预测需求  和市场平均需求预测

的偏差 n。本文将分别讨论  和 n变化对供应链的影

响。在分析某一参数变化时，假定其他参数值不变。 
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本文首先设定市场平均预测需求在区间[10000，

20000]变动，计算得出在现有模式下经销商的订货决

策，酒企、经销商以及供应链的利润；看涨期权契约

模式下酒企的价格策略、经销商的订货决策，酒企、

经销商以及供应链的利润（见表 2）。然后，本文设

定市场平均需求预测偏差在区间[6000，12000]变动，

计算得出在现有模式下经销商的订货决策，酒企、经

销商以及供应链的利润；看涨期权契约模式下酒企的

价格策略、经销商的订货决策，酒企、经销商以及供

应链的利润（见表 3）。 

从表 2和表 3可以看出：无论在现有模式下，还

是在看涨期权契约模式下，市场需求的波动都会对白

酒供应链及其参与者的利润均有较大的影响。但与现

有模式相比，看涨期权契约模式在各种情况下总能更

好地提高酒企、经销商以及供应链的利润。由此可见，

将看涨期权契约引入白酒供应链，能增加白酒供应链

应对市场需求不确定性的能力，从而提高酒企、经销

商以及白酒供应链的利润。 

 

表 2   变化对供应链的影响 

Tab. 2  Effect of   on the supply chain 

  
现有模式 看涨期权契约模式 

nvQ  经销商利润 酒企利润 供应链利润 ow ew 0Q  oq  经销商利润 酒企利润 供应链利润

10 000 15 760 53 827 4 854 080 4 907 907 1 1 218 6 920 10 780 101 476 5 453 583 5 555 059

11 000 16 760 75 827 5 162 080 5 237 907 1 1 218 7 920 10 780 123 476 5 761 583 5 885 059

12 000 17 760 97 827 5 470 080 5 567 907 1 1 218 8 920 10 780 145 476 6 069 583 6 215 059

13 000 18 760 119 827 5 778 080 5 897 907 1 1 218 9 920 10 780 167 476 6 377 583 6 545 059

14 000 19 760 141 827 6 086 080 6 227 907 1 1 218 10 920 10 780 189 476 6 685 583 6 875 059

15 000 20 760 163 827 6 394 080 6 557 907 1 1 218 11 920 10 780 211 476 6 993 583 7 205 059

16 000 21 760 185 827 6 702 080 6 887 907 1 1 218 12 920 10 780 233 476 7 301 583 7 535 059

17 000 22 760 207 827 7 010 080 7 217 907 1 1 218 13 920 10 780 255 476 7 609 583 7 865 059

18 000 23 760 229 827 7 318 080 7 547 907 1 1 218 14 920 10 780 277 476 7 917 583 8 195 059

19 000 24 760 251 827 7 626 080 7 877 907 1 1 218 15 920 10 780 299 476 8 225 583 8 525 059

20 000 25 760 273 827 7 934 080 8 207 907 1 1 218 16 920 10 780 321 476 8 533 583 8 855 059

 

表 3  n 变化对供应链的影响 

Tab.3  Effect of n  on the supply chain 

n  
现有模式 看涨期权契约模式 

nvQ  经销商利润 酒企利润 供应链利润 ow ew 0Q oq 经销商利润 酒企利润 供应链利润 

6 000 18 840 191 440 5 802 720 5 994 160 1 1 218 14 587 5 187 207 987 6 091 722 6 299 708 

7 000 19 480 183 823 5 999 840 6 183 663 1 1 218 13 698 7 051 210 034 6 392 403 6 602 437 

8 000 20 120 174 420 6 196 960 6 371 380 1 1 218 12 809 8 916 211 087 6 693 016 6 904 103 

9 000 20 760 163 827 6 394 080 6 557 907 1 1 218 11 920 10 780 211 476 6 993 583 7 205 059 

10 000 21 400 152 400 6 591 200 6 743 600 1 1 218 11 031 12 645 211 402 7 294 118 7 505 519 

11 000 22 040 140 367 6 788 320 6 928 687 1 1 218 10 142 14 509 210 989 7 594 629 7 805 618 

12 000 22 680 127 880 6 985 440 7 113 320 1 1 218 9 253 16 374 210 323 7 895 124 8 105 447 
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5  结束语 

本文首先对白酒行业供应链运作及风险进行了

分析，然后提出了基于柔性供应链期权契约的解决方

案。最后，本文通过算例论证了看涨期权契约在应对

白酒市场需求不确定性方面的有效性。由此可见，以

柔性契约设计为突破口，构筑柔性供应链运作机制，

以增加供应链柔性，缓解酒企与经销商之间的供需矛

盾，更好的应对需求不确定性给整个行业带来的巨大

风险是白酒供应链转型升级的一种战略选择。 
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