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全球的电子商务经历空前发展，年总值已超过 2 万亿美金。伴随电子商务的

繁荣，大型在线零售商涌现，例如：美国的亚马逊，中国的京东。在公司成立的

初始阶段，亚马逊、京东均采用传统的零售模式——从供应商处购买产品再销售

给消费者。而后，亚马逊、京东开放平台允许第三方卖家进驻，转型成为集零售

与平台模式为一体的复合型电商。 

当前研究从内在动机与外在动机两个方面探索了在线零售商开放平台的深

层原因，例如：开放平台可以更好地学习商品的需求信息，可以提升零售商与供

应商讨价还价的能力；社交媒体、互联网技术的发展等外部经营环境的变化刺激

在线零售商开放平台。然而，在线零售商平台开放问题涉及因素众多，仍有许多

未知领域尚待进一步探索，例如：线上零售商平台开放与线下零售商平台开放的

不同之处。在网络环境下，消费者获取信息的路径不同于传统线下的零售模式。

我们结合互联网的环境特征，分析消费者在线搜索行为导致的消费者认知溢出如

何影响在线零售商的平台开放策略以及第三方卖家的加盟策略。 

在线零售商开放平台能够吸引第三方卖家加盟的一个重要原因是他们拥有

庞大的消费者群体，例如：亚马逊在全世界拥有超 3 亿的活跃用户，京东拥有超

4.4 亿的活跃用户。若第三方卖家加盟在线零售商的平台，可以直接分享平台的

消费者群体，将自己商品的曝光在更多的消费者面前。对于拥有自己独立销售渠

道的第三方卖家而言，在互联网搜索技术的帮助下，还有可能吸引潜在消费者光

顾其自有网站，从而知道自有网站销售的其他商品。这种商品交叉的消费者认知

提升，称之为消费者认知溢出效应。据 InternetLiveStat.com 统计，谷歌的搜索量

在 2018 年便达到 35 亿次每天。 

消费者认知溢出效应为第三方卖家加盟在线零售商平台提供了更多的策略

选择，例如：选择加盟全部商品增加所有商品的曝光率，或者选择投放部分商品

并利用消费者认知溢出效应吸引消费者注意到第三方卖家自有网站销售的其他

商品，间接提升其他商品的消费者认知水平。如果第三方卖家加盟销售与平台商

家互不竞争的商品，平台零售商获取佣金，第三方卖家加盟分享平台商家的消费



 

 

者群体，双方互利共赢。然而，平台商家允许第三方卖家加盟销售竞争性商品，

甚至是相同的商品。这种情况下，第三方卖家加盟在线零售商平台不仅要缴纳佣

金，还将直接面临平台商家的竞争。那么，第三方卖家如何选择合适的加盟策略，

何时可以利用消费者认知溢出效应，消费者认知溢出效应又如何影响平台商家的

利益？ 

研究结果表明，第三方卖家的加盟策略受到自身初始消费者认知水平、溢出

效应程度、平台佣金率等因素的综合影响。总的来说，消费者认知溢出效应使得

第三方卖家更愿意加盟与平台商家直接竞争的商品。多数情况下，消费者认知溢

出效应损害平台商家的利益，使得在线零售商开放平台的意愿降低。但是，由于

平台商家可以通过佣金机制分享消费者认知溢出效应带给第三方卖家的收益，一

定条件下，平台商家和第三方卖家可以实现共赢。 

现实中，在线零售平台的商业模式还在不断地实践和发展中，例如：调整开

放的商品类型，更新佣金机制，优化平台的配套服务体系。国家近期发布的《关

于平台经济领域的反垄断指南（征求意见稿）》也为在线零售平台的发展带来了

新的机遇与挑战。 
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