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壹、研究動機  

 
由於企業所面臨的環境競爭日益激烈多變，其生存關鍵除了在瞭解本身的

強勢、弱勢、機會、與威脅之外，更重要的是要能夠確認並儘可能滿足客戶的

需要與要求。無庸置疑的，通常在企業體內各部門中，主要扮演與客戶直接溝

通角色的，非行銷與業務相關部門莫屬。 

在行銷與業務相關部門的從業人員中，常以業務人員(sales person)直接與客

戶接觸的頻率較高，其彼此間的互動關係與影響程度也最為明顯。雖然業務人

員在交易處理的過程與客戶關係的維繫上，具有如此重要的地位，但是在實際

執行業務工作的過程中，在在都需要相關人員充分的支援與配合，才能順利完

成任務。因此，在有關行銷業務的激勵辦法中，獎勵的對象往往不僅只針對業

務人員，同時也會包含各個相關人員。所以，本研究在後續的陳述與探討中，

一律將執行同一業務的相關人員稱之為「業務小組(sales force)」。 

簡言之，業務小組主要的工作，就是達成企業的銷售目標。而其所要扮演

的角色，可分為代表與交易、中介、訊息處理與監控、聯繫與協調等四類的角

色(Spekman, 1979)。業務小組若能充分發揮上述四種角色，積極主動地了解客戶

的問題並且加以解決之，必定可以加強企業的競爭能力。由於業務小組的工作

內容與工作方式具有多樣性，並且也會因產業與企業特質明顯的差異，而會有

顯著的不同。因此，在業務小組的管理上，往往會有面臨較高的挑戰性與多變

性。 

儘 管 如 此 ， 在 管 理 業 務 小 組 決 策 的 相 關 問 題 上 ， 處 理 程 序 仍 然 可 依 循

Montgomery 與 Urban (1969)所提出的四個管理階段。首先，企業必須建立業務的

銷售目標，其次，是確定業務小組的規模，依照規模大小分配預算及其所需要

的資源。第三個階段是業務小組工作的分配，分配的方式有依產品類別、客戶

特性、地理區域的特性與距離、拜訪的頻率與時間的規劃等。第四個階段是組

織與控制，要充分發揮業務小組的功能，就必須要有持續性的激勵行動與合理

的報償制度，並且同時配合有效的回饋系統與控制制度。上述四個階段的管理

程序是雙向的，而且還需要配合不斷的循環修訂，以適應環境的變遷。 
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由於面臨的工作環境之特性與其他部門面臨的不同，所以業務小組本身必

須具備有獨立、自主、與自我激勵等特質，也因此對業務小組的管理，將更強

調 以 激 勵 效 果 取 代 控 制 手 段 。 雖 然 激 勵 業 務 小 組 在 方 法 上 有 不 同 的 工 具 與 理

論，但是一般激勵制度通常要能滿足三個層面：強度、持續、行動選擇(Kanfer, 

1990)。強度是指激勵工具產生的效果，其大小要能足以誘導業務小組產生配合

的行動；持續是指維持激勵效果的能力；行動選擇則是指，業務小組能選擇適

當的方案以達成目標。然而，業務小組會因為個別特質的差異，對各層面所需

要的程度也會有所不同。如果針對每個業務小組，分別設計不同的激勵制度，

雖然可以使激勵效果達到最大，但是在實際的執行上確有困難。因此，如何將

業務小組加以區隔，並設計合宜的激勵組合，使其效果達到最大效果，是在管

理業務小組時相當重要的課題(Ingram and Bellenger, 1982)。 

關於業務小組報償(compensation)的內容，一般可分為財務性與非財務性兩

大類。財務性報償又可分為，直接的金錢報酬（如：薪金、佣金、紅利）與間

接的費用補助（如：旅遊、保險等的補助）。而在非財務性報償的內容方面，

則有升遷機會、獲取企業與自我的肯定、有形物質的獎勵（如：獎牌、記功）

等。在過去相關的研究中發現，在激勵報償各項內容中，以直接的金錢報酬最

受到業務小組的歡迎，而且也是最常被使用的方式(Chonko, Tanner, and Weeks, 

1992)。直接的財務報酬依給付性質可分為安全性、激勵性、褔利性、與費用性

等四種，其中激勵性質的報酬，是在過去的四十年當中，受到業務小組與企業

雙方非常大的重視，也有顯著的成長(Stanton, Buskirk, and Spiro, 1995)。 

 

貳、研究目的 

 

分別在 Kotler (1994)與 Shipley (1991)的研究中顯示，業務小組的報酬內容

以 混 合 方 式 為 主 ， 其 中 主 要 包 含 了 基 本 薪 資 (salary) 、 與 激 勵 性 質 的 佣 金

(commission)及紅利(bonus)等三類報酬。基本薪資對業務小組而言可說是對其基

本生活的保障，而佣金與紅利則較能直接、有效、且精確地激勵與管理業務小

組。 
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佣金給付的標準，通常會依企業銷售目標的不同，而會有依銷售數量、銷

售金額、或銷售利潤等不同基礎來衡量。雖然佣金可以給予業務小組直接且立

即的激勵，但是其最大的弱點，卻是業務小組容易為了追求最大利潤，而忽略

了行銷與企業的目標。同時企業對業務小組的銷售方向與掌控程度，也將相對

的降低。 

紅利的給付時機，通常是在一段期間之終點，而給付標準與方式常較佣金

為複雜且多變。一般而言，紅利報酬制度的主要目的，通常是為了獎勵業務小

組達成其企業銷售的目標，因此衡量的標準也常以產品的總銷售量、總銷售金

額、或銷售利潤等相關項目為計算紅利的基礎。 

在報償制度中，合宜的佣金與紅利組合，不但能具有持續激勵的特性，同

時也兼備了加強誘導業務小組完成企業目標的功能。因此本研究主要目的是，

希望藉由數量模式的探討，在假設企業組織與業務小組雙方均在追求各自利潤

極大化的條件之下，報償制度中紅利與佣金應如何設計，並且同時分析，紅利

報酬制度設計與業務小組間互動的關係與銷售的行為。 

 

參、文獻探討  

 

在討論業務小組決策相關問題的一系列模式中，Coughlan 與 Sen (1989)特別

針對，以數量方法探討業務小組報償問題的文獻加以整理，並研究業務小組與

企業雙方如何設定目標函數，與業務小組對於報償制度的反應函數。研究結果

發現，必須要能藉由目標函數的建立，將業務小組的努力成果與激勵報償連結

起來。同時，業務小組必須要能自行控制激勵的要素（紅利或佣金），亦即業

務小組可以自行決定努力程度，而獲取相對的報酬。以下將分別針對，研究「銷

售佣金報酬」與「銷售紅利報酬」為主題的重要文獻加以整理及說明。 

一、銷售佣金報酬模式 

在關於業務小組的佣金報酬模式的文獻中，Lilien 等(1992)依業務小組的付

出（時間、努力）與銷售成果（銷售量、銷售金額）間的關係，將模式分為兩
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大類：一類稱為「確定型反應函數」的模式，該類型在說明業務小組的付出與

其銷售成果間為確定的關係；另一類則稱為「不確定型反應函數」的模式，該

類型在說明業務小組的付出與其銷售成果間的關係並不確定，但可以機率的型

式表示之。 

(一)確定型反應函數模式 

當業務小組的努力與銷售結果間為固定關係的情形下，即稱業務小組的反

應函數為確定型，而所建立的問題則為確定型的反應函數模式。在 Farley (1964)

的文章中，首先以數量模式討論到業務小組報償模式。該模式主要探討的問題

是，當廠商生產多項產品，並設計一套佣金制度來激勵其唯一的業務小組時，

廠商所追求的是利潤極大化，而業務小組所追求的是報酬極大化，廠商與業務

小組將其有限資源（時間），分配在各項產品上的結果是否相同？經由模式的

求解得知，當計算佣金的基礎為銷貨收入時，雙方對於時間資源的分配將不會

一致。但若以銷售毛利為計算基礎且維持單一的佣金比率時，對於時間資源的

分配二者則會相同。 

Davis 與 Farley (1971)進一步將 Farley 的原始模式加以擴大，假設廠商生產

多樣產品經由多個業務小組銷售，且藉由佣金制度予以激勵各個業務小組。其

主要目的在探討，當廠商在追求利潤極大化，而業務小組在追求報酬極大化時，

雙方對於時間資源分配趨於一致時，所需要之必要條件與特性。在佣金以產品

利 潤 為 基 礎 的 情 況 下 ， 分 別 由 廠 商 與 業 務 小 組 的 模 式 所 求 得 的 必 要 條 件 式 可

知，除非各項產品生產的邊際成本為相同，廠商可以訂出固定佣金率。否則各

個業務小組將無法得知其銷售各項產品所得的利潤與最適的銷售組合，廠商也

因無法獲得各個業務小組時間分配的完全訊息，自然也無法製訂出各項產品的

佣金率。 

Srinivasan (1981)年將 Farley 原始的模式加以延申，首先假設業務小組對本

身的工作總時間有決定的能力，而且並不希望辛苦長時間的工作。其次將業務

小組收入的極大化改為效用的極大化，其中效用的增加量隨著工作時間的增加

而遞減，而且銷售各項產品的效用也會不同。其研究結果發現，當業務小組在
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各項產品銷售的效用彈性不同時，產品銷售的利潤率是否相等，並不為廠商與

業務小組是否有相同的時間分配之必要條件。 

(二)不確定型反應函數模式 

在前一節中 Farley 與 Srinivasan 的模式中，皆是假設業務小組的努力與銷

售結果為固定關係的情形下，討論有關設計佣金制度的問題。但是在許多的情

況下，業務小組的努力會由於其他因素（例如：競爭者的反應，總體經濟環境

變動），而導致銷售結果具有不確定性。此外，業務小組對於風險偏好的情形，

也會直接影響到業務小組對獲取佣金的意願與態度。 

因此，在討論業務小組報酬制度的相關議題時，便有以代理問題的角度為

出發點，討論報酬制度的相關文獻。在探討的過程中，假設銷售努力的程度與

其成果間，並不具有一確定的關係。而是以機率的型式，表現出業務小組所付

出 的 時 間 （ 努 力 ） 與 過 去 銷 售 情 形 ， 會 對 目 前 銷 售 成 果 造 成 影 響 (Basu, Lal, 

Srinivasan, and Staelin, 1985; Ross, 1973; Harris, and Raviv, 1979; Holmstrom, 1979; 

Grossman, and Hart, 1983)。 

二、銷售紅利報酬制度 

在過去，以數量模式研究業務小組的報償制度之相關的文獻中，不論是上

述之確定型或不確定型的模式，幾乎僅以佣金為主要探討的激勵要素。雖然如

此，仍然有其他關於研究激勵與管理業務小組的文獻中，顯示出紅利也是一項

非常重要的激勵要素。 

Keenan (1994)發現造成業務小組的流動率偏高的原因，並不在於紅利本身

金額的多寡與風險大小，而在於紅利報酬制度的不確定性。Stanton (1995)更明

確的指出，紅利的分配是決定紅利報酬制度是否成功的關鍵因素。當紅利與業

務 小 組 的 努 力 成 果 無 關 時 ， 該 紅 利 報 酬 制 度 便 失 去 其 激 勵 的 誘 因 。

McColl-Kennedy (1993)與 Still 等(1988)均指出，即然紅利報酬制度通常的目的是

在激勵業務小組達成某一目標，因此，目標的設定就需要具有準確、公平、與

可達成等特性。 
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肆、報酬模式的構建 

 

本節首先設立報酬模式的基本假設，其次構建業務小組的報酬模式及求最

適解，最後再針對廠商構建報酬模式並加以求解。 

一、報酬模式的基本假設 

在本研究中所稱的廠商，假設為生產某一單項產品的獨占廠商，而該廠商

企業組織擁有多個獨立且異質的業務小組，產品乃經由各業務小組所銷售，每

一業務小組各自擁有完全獨立的市場區隔(有形的或無形的），在市場潛力上也

有所差異。由於各市場區隔相互獨立，因此彼此的訊息完全無法流通，業務小

組在自有的市場區隔內，對產品價格擁有完全的決定能力。 

假設獨占廠商在 t 時點所面臨的市場需求函數為 

 q t ap t b( ) ( )= − +  (1) 

)(tq 與 p t( )分別代表市場上對產品的需求量與價格，a與b 為正的常數。當產品

價格 p t( )為b a時，市場需求量 q t( ) 等於零，因此b a可稱為產品在市場上的「價

格上限(price ceiling)」。 

將獨占廠商所有的業務小組，依其各自的市場潛力由小到大排序，以θi表

示業務小組 i 的相對市場潛力，而各業務小組之相對市場潛力θ i 的分佈，為一條

斜率為 s ( s ≥ 0)且
θi

N
di

0
1∫ =

的直線，以數學函數表示為 

 
θ i si sN

N
= +

−2
2

2

 (2) 

在(2)式中， i 表示業務小組編碼且 0 ≤ ≤i N 。由於每個市場區隔彼此為完全獨

立，所以每一業務小組在其各自的市場區隔內，對產品的銷售價格或數量有完

全的決定能力。  
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以θi乘以(1)式的兩邊，可得各業務小組在其市場區隔內所面臨的需求函數

為 

 ( )′ = = − +x t q t ap t bi i i( ) ( ) ( )θ θ
 (3) 

(3)式中 ′ =x t dx t dti i( ) ( ) 表示業務小組在 t 時點的銷售量， x ti ( ) 則表示到達 t 時

點的累積銷售量，其中 xi ( )0 0= 。整理(3)式，可求得在市場區隔中產品的銷售

價格為 

 
p t x t

a
b
a

i

i

( ) ( )
=

′
−

+
θ  (4) 

二、業務小組的報酬模式  

業務小組可獲得「佣金」與「紅利」兩項報酬收入，在佣金方面，廠商以

固定的「銷售底價 c 」將產品供應每個業務小組，而在 t 時點的佣金報酬，為當

時單位產品的銷售利潤乘以銷售量，利用(4)式可得 

 

( )p t c x t
x t

a

b

a
c x ti

i

i

i( ) ( )
( )

( )− ′ =
′

−
+ −

⎛

⎝
⎜

⎞

⎠
⎟ ′

θ  (5) 

而(5)式中 ( )b a c−
為價格上限減去銷售底價，故可稱之為業務小組在單位產品

上的「利潤上限(markup limit)」。此外，在期末紅利報酬的部分，當業務小組期

末累積總銷售量 x Ti ( )達到一定數額 m後，可依其總銷售量的多寡，由廠商處獲

取某一數額的紅利。此一「紅利報酬制度」由獨占廠商決定，以函數表示如下： 

 

g( ( ))
, ( )

, ( )
x T

x T m

x T m
i

i

i

= <

≥ ≥

⎧
⎨
⎩

0

0

 if  

 if   (6) 
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「紅利報酬函數 g( ( ))x Ti 」為業務小組「總銷售量 x Ti ( )」的連續遞增函數，而m
為「紅利起算基準點」。 

業務小組所面臨的問題，是期望在計算報酬期間 [ , ]0 T 內，可獲取最大的

總收入。因此結合(5)式與(6)式，以動態模式描述此一問題為 

 

max ( )
( )

( ) g( ( ))

( )

Π x e
x t

a

b

a
c x t dt e x T

x

i
rt i

i
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=
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−
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⎝
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⎠
⎟ ′ +

=

⎧

⎨
⎪

⎩
⎪

− −∫ θ0

0 0su bjec t  t o  
 (7) 

其中 r 為「貼現率」。由於紅利報酬會直接影響到業務小組的最適解，因此是否

要達到紅利起算基準點，則需要由下列三種方案中，選擇其最佳的一種方案。 

（一）、方案一：  

業務小組採行不獲取紅利報酬的總銷售量，且其總銷售量小於紅利報酬之

起算基準點m，其報酬模式為 

 

max ( )
( )

( )

( ) , ( )

Π x e
x t

a

b

a
c x t dt

x x T m

i
rt i

i

T

i

i i

=
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−
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⎛

⎝
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⎠
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= <

⎧

⎨
⎪

⎩
⎪

−∫ θ0

0 0su bjec t  t o    
 

分別利用 Euler equation 與 transversality condition (Kamien, and Schwartz, 1981)，可

求得在 t 時點的最適銷售量為 

 

′ = −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

x t
a b

a
ci

i( )
θ
2  (8) 
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〈二〉、方案二：  

業務小組採行獲取紅利報酬，且其總銷售量恰等於紅利報酬之起算基準點

m，其報酬模式為 

 

max ( )
( )

( ) g( )

( ) , ( )

Π x e
x t

a

b

a
c x t dt e m

x x T m

i
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i i
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⎠
⎟ ′ +

= =

⎧

⎨
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⎩
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利用 Euler equation，可求得在 t 時點的最適銷售量為 

 

′ = −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟
−

⎡

⎣
⎢

⎤

⎦
⎥x t

a b

a
c k ei

i rt( )
θ
2

1

 (9) 

其中 k1為積分常數。由 boundary conditition xi ( )0 0= 與 x T mi ( ) = ，可得 
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將(10)式代入(9)式可得 
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 (11) 

〈三〉、方案三： 

業 務小組採行獲取紅利報酬，且其總銷售量大於紅利報酬之起算基準點

m，其報酬模式為 

 

max ( )
( )

( ) g( ( ))

( ) , ( )

Π x e
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利用 Euler equation，可求得在 t 時點的最適銷售量為 

 

′ = −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟
−

⎡

⎣
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⎥x t

a b
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i rt( )
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2

 (12) 

其中 k2 為積分常數。由 boundary conditition xi ( )0 0= 且當 t T= 時，可得 
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(13)式代入(12)式可得 

 

′ = −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟
+

−
− −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

⎡

⎣
⎢

⎤

⎦
⎥

⎧
⎨
⎪

⎩⎪

⎫
⎬
⎪

⎭⎪
x t

a b

a
c

re

e

x T

a

b

a
c Ti

i
rt

rT
i

i

( )
( )θ
θ2 1

2

 (14) 

其中 x Ti ( )值可利用 transversality condition 求之如下： 

 ( )′ = − =
−

− −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

⎡

⎣
⎢

⎤
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θ
 (15) 

令 xi
∗
為 第 i 個 業 務 小 組 的 最 適 解 ， 亦 即 xi

∗
為 第 i 個 業 務 小 組 分 別 在 方 案

一、方案二、與方案三中，三個最適解目標值中最大者。令 i0 為是否可獲得紅利

報酬之業務小組組別的臨界點，即其最適解為在沒有獲得紅利的那些業務小組

中，市場潛力最大的那一個業務小組。其中 i0 的決定與紅利報酬函數有關，且可

表示成 { }i i x Ti0 0= =∗max g( ( ))
。因此，綜合方案一、方案二、與方案三之最適

解(8)，(11)，(14)可證，業務小組其最適解 x Ti
∗ ( ) 具有下列性質： 



淡江人文社會學刊【第二期】 

 

 210

 

x t

a b

a
c i i

a b

a
c

re

e

x T

a

b

a
c T i i

i

i

i
rt

rT
i

i

* ( )

,

( )
,

′
=

−⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

<

−⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟
+

−
− −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

⎡

⎣
⎢

⎤

⎦
⎥

⎧
⎨
⎪

⎩⎪

⎫
⎬
⎪

⎭⎪
≥

⎧

⎨

⎪
⎪

⎩

⎪
⎪

θ

θ
θ

2

2 1

2

0

0

 if  

 if  

 (16) 

三、獨占廠商的報酬模式  

廠商報酬的計算方式是，以銷售底價計算的銷售收入減去生產成本後，再

減去廠商付給業務小組的紅利。產品的銷售底價 c ，可說是廠商將產品賣給業

務小組的售價，而 d 為單位產品的「生產成本」。由於b a是產品在市場上銷售

的價格上限，產品的銷售底價 c 必定大於生產成本 d ，且小於價格上限b a。因

此 ( )b a d−
即為廠商在單位產品上的利潤上限(markup limit)。若廠商的目的在

追求利潤 w的極大，則此一問題的目標函數可表示為 

 
( ){ }w e c d x t dt e x T dirt
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00  (17) 

將(16)式代入(17)式，經由《附錄一》的計算與化簡，並且令 z x Ti i= ( ) 與 ′ =z dz dii i

之後，廠商報酬的動態模式可表示為 
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從最適解的必要條件 Euler equation，可求得 
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由(2)式可得 ′ = =θ θi id di s，並將 ′ =θi s與(2)式代入(19)式可得 
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22  (20) 

將(20)式整理後，並取市場潛力θi正的平方根 
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將(21)式代入(15)可得邊際紅利報酬 
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將(22)式積分，可得最適紅利報酬函數為 
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 (23) 

下一節將利用本節所求得的關係式，探討影響最適紅利報酬函數變動之參

數的特性與函數變動的方向。  
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伍、最適紅利報酬制度的敏感性分析 

 

本節將分別討論，各項參數對最適紅利報酬制度設計的影響。首先，討論

市場潛力函數中的參數對最適紅利報酬制度的影響；其次，討論產品的生產成

本與銷售底價對最適紅利報酬制度的影響；最後，再討論業務小組對報酬之時

間偏好對最適紅利報酬制度的影響，其中包含了貼現率與計算紅利報酬的時間

間隔。 

一、市場潛力函數之參數變動的影響 

由 (2)式 可 知 ， 斜 率 s 與 業 務 小 組 規 模 N 的變動會造成市場潛力函數的改

變。其中斜率表示各業務小組間市場潛力的差異程度，斜率 s 愈大表示業務小

組間市場潛力的差異愈大（異質性愈高）。反之，則表示其差異會愈小（異質

性愈低）。當斜率 s 等於零時，表示在各業務小組之間，在市場潛力上是沒有

差異的。就業務小組群的規模而言，在其他條件不變的情況下，參數 N 愈大表

示業務小組的數量愈多，亦即表示業務小組群的規模愈大。依據(23)式，可分別

探討斜率 s 與業務小組規模 N 兩項參數對最適紅利報酬函數的影響。 

由(23)式可知，當斜率 s 減少時，最適紅利報酬函數會向左移( g gs s1 2
→ )，

如圖 1 所示。這表示，當斜率 s1降低為 s2時（亦即業務小組組間的異質性降低

時），在相同的最適銷售量之下，前者的最適紅利報酬與邊際紅利報酬，皆會

分別小於後者之最適紅利報酬與邊際紅利報酬。 
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g(X)

X0

g  (X)s2
g  (X)s1

紅
利
報
酬

銷售量  

 圖 1 市場潛力函數斜率的影響( s s2 1< ) 

在業務小組規模 N 大小的影響方面，利用《附錄二》的証明可得知，當業

務小組的規模 N 增大，則最適紅利報酬函數會向左移( g gN N1 2
→ )，如圖 2 所示。

這表示，當業務小組規模由 N1增加為 N 2 時，在相同的最適銷售量之下，前者的

最適紅利報酬與邊際紅利報酬，皆會分別小於後者之最適紅利報酬與邊際紅利

報酬。 

 

g(X)

X0

g  (X)
N2

g  (X)
N 1

紅
利
報
酬

銷售量  

 圖 2 業務小組規模的影響( N N2 1> ) 

二、產品銷售底價變動的影響 

由(23)式可知，當產品的銷售底價 c 增加時，最適紅利報酬函數會向左移

( g gc c1 2
→ )。反之，最適紅利報酬函數則會向右移，如圖 3 所示。這表示，當銷
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售底價由 c1增加為 c2 時，在相同的最適銷售量之下，前者的最適紅利報酬與邊

際紅利報酬，皆會分別小於後者之最適紅利報酬與邊際紅利報酬。 

 

g  (X)

g(X)

X0

c2
g  (X)c1

紅
利
報
酬

銷售量  

 圖 3 產品銷售底價的影響(c c2 1> ) 

三、生產成本變動的影響 

一 般就長期而言，廠商可以致力於生產力的提升，以求取生產成本的降

低。由(23)式可知，當產品的單位生產成本 d 降低時，最適紅利報酬函數會向左

移( g gd d1 2
→ )。反之，最適紅利報酬函數則會向右移，如圖 4 所示。這表示，

當單位生產成本由 d1降低為 d2時，在相同的最適銷售量之下，前者的最適紅利

報酬與邊際紅利報酬，皆會分別小於後者之最適紅利報酬與邊際紅利報酬。 
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 圖 4 產品生產成本的影響(d d2 1< ) 
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四、貼現率變動的影響  

由(23)式可知，貼現率 r 會影響最適紅利報酬制度的設計。利用《附錄三》

的証明可得，當貼現率 r 提高時，會使最適紅利報酬函數向左移( g gr r1 2
→ )。反

之，會使最適紅利報酬函數向右移動，如圖 5 所示。這表示，當貼現率由 r1提

高為 r2時，在相同的最適銷售量之下，前者的最適紅利報酬與邊際紅利報酬，

皆會分別小於後者之最適紅利報酬與邊際紅利報酬。 
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g  (X)r1

紅
利
報
酬

銷售量  

 圖 5 貼現率的影響(r r2 1> ) 

五、計算紅利時間間隔變動的影響 

由(23)式可知，計算紅利報酬之時間間隔 T 會影響最適紅利報酬制度的設

計。利用《附錄四》的證明得知，若業務小組之最適銷售量 X 滿足(D-1)的條件，

並且當計算紅利報酬的時間間隔由 T1增長為 T2 時，在相同的最適銷售量之下，

前者的最適紅利報酬與邊際紅利報酬，皆會分別小於後者之最適紅利報酬與邊

際紅利報酬，如圖 6 所示。 
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0

g(X)

X

紅
利
報
酬

銷售量

g  (X)T2
g  (X)T1

X1  

 圖 6 在(D-1)式的條件下，紅利報酬之時間間隔的影響(T T2 1> ) 

 

陸、總結  

 

一、研究成果與貢獻 

本研究主要針對紅利報酬制度的設計，分別探討業務小組間在市場潛力上

的異質程度、業務小組群的規模、產品銷售底價、生產成本、貼現率、與計算

紅利報酬之時間間隔等因素，對制度設計的影響及相關的性質。茲彙總之，如

表 1 所示。 
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 表 1 參數變動對最適紅利報酬制度的影響 

參 數 參數的變動 

(↑增加/↓減少)

紅利函數的變動 

(移動方向) 

備 註 

s  s ↑  右 如圖 1 所示

(斜率) s ↓  左  

N  N ↑  左 如圖 2 所示

(業務小組規模) N ↓  右  

c  c ↑  左 如圖 3 所示

(銷售底價) c ↓  右  

d  d ↑  右 如圖 4 所示

(廠商生產成本) d↓ 左  

r  r ↑  左 如圖 5 所示

(貼現率) r ↓  右  

T (紅利報酬時間間隔) T ↑  左 如圖 6 所示

若 X 符合(D-1)式 T ↓  右  

綜合上述的討論可知，本研究的主要貢獻有 

（一）利用數量的方法，同時探討業務小組的紅利報酬與佣金報酬制度，

並且將此問題構建成具體數量模式的形態。在過去以數量方法研究業務小組報

償制度的文獻中，大部分以佣金報酬為主要探討的對象。本論首先將佣金報酬

與紅利報酬加以結合，並對紅利報酬制度加以討論。 
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（二）由於銷售的時點為連續，所以利用最適控制理論中的變分法，分別

將業務小組與廠商模式的最適解求出，並探討業務小組與廠商之最適解的特徵。 

（三）探討業務小組與廠商之最適解如何依環境因素的改變而加以調適。 

二、研究限制及未來研究方向  

由於本文所構建之模式中，假設廠商所設定之銷售底價為固定，而且亦僅

討論業務小組之市場潛力為直線型分佈的情形。因此，未來可針對以下三個方

向，進行更深入討論。一、可假設銷售底價的設定與銷售數量有關，即進一步

討論數量折扣的情形；二、進一步比較各種市場潛力函數，對廠商與業務小組

之最適決策的影響；三、亦可進行實際個案的研究分析，同時討論各種行為變

數與模式最適解間的特徵。 
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附錄一 

 

將廠商目標函數(17)式分為獲取與不獲取紅利的業務小組兩部分 
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將報酬中的紅利報酬制度(6)式與業務小組的最適解(16)式代入(A-1)得 
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利用
θ i

N
di

0
1∫ =

，(A-2)式可改寫為 
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將(A-3)式等號右邊最後一項的積分項，進行部分積分可得 
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將(15)式代入(A-4)式可得 
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將(A-5)式代入(A-3)式，且令 z x Ti i= ( )與 ′ =z dz dii i 可得 

 
( )w

a
c d

b

a
c

e

r

r

e
W

rT

rT
= − −⎛

⎝⎜
⎞
⎠⎟
−

+
−

−

2

1

1  (A-6) 

其中 
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由於在(A-6)式中，等號右邊的第一項不含 i 與決策變數 zi。所以，在其他條件不

變之下，以 W 為目標函數的模式與以 w為目標函數的模式，二者會有相同的最

適解。 

 

附錄二  

 
考慮(23)式對 N 的微分可得 
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利用(2)式，得知不等式 2 02− >sN 成立。因此，

d
dN

Xg( ) ≥ 0
恆成立。 

 

附錄三  
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考慮(23)式對 r 的微分可得 

 

( )
( ) ( )

d

dr
X

e rT

e e

TN
b

a
d

a sN
X

b

a
c TX

rT

rT rT
g( )=

− +

−

−⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

+

⎛

⎝

⎜
⎜
⎜
⎜

⎞

⎠

⎟
⎟
⎟
⎟

− −⎛
⎝⎜

⎞
⎠⎟

⎡

⎣

⎢
⎢
⎢
⎢
⎢

⎤

⎦

⎥
⎥
⎥
⎥
⎥

−

1

1

2

3

4

2
2 2

1
2

3
2

 

利 用 指 數 函 數 的 性 質 可 得 ( )e rTrT − + ≥1 0
， 另 一 方 面 ， 再 利 用 (23) 式 可 得
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附錄四  

 
考慮(23)式對 T 的微分可得 
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其中 
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因此，
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的充要條件為 
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