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　　摘　要：针对ＥＲＰ沙盘对抗赛比赛初期的高广告投入困境，提出比赛初期存在的诸多不

确定性，指出为了争取市场领导地位而盲目投放广告费是一种非理性行为。根据博弈论中“美
女困惑”现象和“囚徒困境”问题对陷入高广告投入困境的原因进行分析。进一步建立了三种

策略下的二人博弈模型，并将双方投放的广告费和对未来收益的心理预期ｘ引入模型中。最

终得出结论：最小的广告投放才是最优的选择。同时也对支付矩阵的格式进行了改进。

　　关键词：ＥＲＰ沙盘对抗赛；广告策略；博弈论
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　　一、非理性的广告投放

在ＥＲＰ沙盘模拟对抗赛中，学员们在操作之

初便将遇到一个棘手的问题：广告投放。为了拿

到满意的订单，企业需要对广告投放量做出合理

安排。然而，要拿到真正最佳的订单却是一种苛

求。
按照比赛规则，投入广告费有两个作用，一是

获得拿取订单的机会，二是判断选单顺序。投入

１Ｍ 产 品 广 告 费，可 以 获 得 一 次 拿 取 订 单 的 机 会

（如果不投产品广告没有选单机会），一次机会允

许取得一张订单；如果要获得更多的拿单机会，每
增加一个机会需要多投入２Ｍ产品广告，比如，投
入３Ｍ产品广告表示有两 次 获 得 订 单 的 机 会，最

多可以获得２张订单［１］。
根据以往的比赛经验，有学员认为第 一 年 应

该投入较多的广告费，争取拿到最有利的订单，因
为年初有部分产品和在制品可供销售［２］。而也有

学员称小组第一年虽然投入很多广告费，排在第

二的位置，却仍未拿到理想的 订 单［３］。从 历 次 比

赛记录来看，很多组在第一年由于大势盲目投放

广告费，导致现金流出过多，而不得不推迟产品、
市场的开发，不得不推迟生产线的改造，导致由于

产能无法扩大而在第二年将市场领导的地位拱手

让出。此外，由于现金流出过多，被迫在后期筹集

更多的资金。同时，由于广告费费用过大，导致当

期利润不能相应增加，对后期的资金筹集也产生

了一系列的负面影响［１］。
可见，一味追求较高的广告投入并不 是 企 业

的最优策略，企业所追求的目标应该是使投放的

广告费产生最大效益，使企业单位费用利润率（本
期广 告 后 的 利 润 总 额÷本 期 广 告 费 用 总 额×
１００％）最大化，尽量避免浪费。

　　二、不确定性分析

如果能够仔细分析比赛初期的局势，可 以 发

现在制定广告投放策略时存在诸多不确定因素：

（一）订单数量不确定

每年的订单未必多 于６张［４］，也 就 是 说 即 使

夺标 也 未 必 能 获 得 两 张 或 更 多 订 单，而 投 入１Ｍ
产品广告费也有机会赢得一张订单。在现实生活

收稿日期：２０１１－１０－２５
作者简介：王帆（１９８４－），男，助教，研究方向：速递物流信息管理。

第６卷　第１期 　　　　　　　　　　　石家庄铁道大学学报（社会科学版）　　　　　　　　　　　 Ｖｏｌ．６　Ｎｏ．１
２０１２年３月　　　　 ＪＯＵＲＮＡＬ　ＯＦ　ＳＨＩＪＩＡＺＨＵＡＮＧ　ＴＩＥＤＡＯ　ＵＮＩＶＥＲＳＩＴＹ（ＳＯＣＩＡＬ　ＳＣＩＥＮＣＥ）　　　　Ｍａｒ．２０１２



中，如果企业在广告投放前没能很好地把握市场

容量，而过多地投入广告费用，甚至想获得标王的

地位，则有可能达不到预期效果，拿不到足够的订

单；相反，如果企业注重差异化竞争，避免盲目投

入广告费用，也能够在市场竞争中获得一席之地。

（二）未来收益不确定

企业未来的盈利状况受多种因素影 响，争 得

标王并不代表企业在本年度能够取得最优的经营

业绩，更不能保证企业将因此获得长期优势。相

反，如果广告费投入过高，很可能造成资金浪费，
影响企业资金的运转，使企业处于劣势。在这方

面，当年的秦池集团就是最好的例证。

（三）未来竞争不确定

对各种产品在不同市场的开发都各 具 优 势，
企业无法预知其竞争对手将瞄准哪类市场，未来

本地市场的竞争程度可能会很激烈。因此，取得

本地市场的优势地位从长期角度看并非企业唯一

的优势策略，而另辟蹊径，开拓其他市场有可能使

企业未来收益更大。

（四）领导地位不确定

经验表明，企业在竞单时偶尔会“意外”得到

一个市场领导地位。企业在投放广告费时，可能

会集 中 在 某 个 或 某 几 个 市 场，而 忽 略 其 他 市 场。
这种情况下，企业如果在被对手忽略的市场投放

了相对较多的广告费，则可以抓住机会，将产品集

中在该市场销售，以较小的投入取得市场领导者

地位。
市场领导地位的取得应当是在企业实力足够

的情况下实现的，为了争取市场领导地位而盲目

投放广告费是一种非理性行为。诚如广告大师奥

格威所言：“我们的目的是销售，否则便不是做广

告。”广告投入对经济效益产出的贡献程度是评价

广告策略的最佳标准，即最好的广告策略能够以

最少的投入达到最大的效益产出［５］。如果能明白

这些，参加对抗赛的各组也就不会出现竞相提高

广告投入的困境了。

　　三、金发女郎的困惑

从博弈论角度讲，ＥＲＰ沙盘对抗赛中的高广

告投入困境属于博弈论中的“金发女郎的困惑”问
题。造成这种局面的一个重要原因：信息不对称。

在对抗赛 中，各 组 在 “竞 单 表”上 登 记 投 放

的广 告 费 金 额 之 前，彼 此 之 间 并 不 能 沟 通 信 息。
由于此时学员们来不及对当前局势进行充分地分

析，而在潜意识的影响下，他们更倾向于追求霸主

地位。在多数人看来市场领导地位对企业是有百

利而无一害的，却忘记了“冰冻三尺非一日之寒”
的古训。在这种情况下，各组都会把市场领导地

位当成难以追求的金发女郎［６］。他 们 会 想：这 么

诱人的地位哪有那么容易获得？其他组肯定会用

很高的投入争得这个地位。于是下狠心，投下高

得离谱的广告费。由于每个企业都根据自己的预

期来决定要投放多高的广告费用，各组都预期会

遇到极高的门槛，导致其广告费用不会低于其预

期收益。最后结果是：“标王”的广告费高得惊人。

　　四、囚徒困境

实际上，当学员们没能用具体数据进行分析，
仅为取得市场优势而或多或少地意气用事时，他

们已经陷入了囚徒困境。
考虑到学员们在比赛之初的实际想 法，他 们

更倾向于按照双方博弈的模式分析当前局势，或

者说只考 虑 本 组 与 仅 次 于 本 组 的 小 组 之 间 的 博

弈。因此，假设在 这 个 博 弈 中 只 有 Ａ组 和 Ａ＇组

两方，每组只有“争取”和“放弃”两种策略。此时，
多数人不会想得很长远，而把目光局限于成功竞

单上。他们会把市场领导地位看得很重，即使考

虑到由此付出的高额广告费用，其最终所得支付

也不会太低（姑且记为－１）。如果主动放弃争取

市场领导地位，等于把这一地位拱手让人。这样

一来，一旦对手以较小的代价获得领导地位，其收

益将会很大（支付记为３），自己将追悔莫及，还不

如冒险争取（支付可记为－２，小于－１即可）。如

果双方都不执意争当标王，他们可以用较少的投

入获得还算满意的订单（支付记为１）。按照上述

假设，可以得出一个支付矩阵，如图１。为获得更

为直观的效果，对传统的支付矩阵的格式加以改

进，将每组支付按左下和右上方对角线的位置排

列，与博弈双方的位置相对应。这样能够迅速地

分辨出每一方的支付，且方便对比。
博弈论为此类囚徒困境问题提供的解是策略

组合（争取，争取）。这是一个占优策略组合，因为

不论对方如何选择，自己的选择“争取”总是优于

选择“放弃”。权衡的结果是每组都投入高额的广

告费用。虽然策略组合（放弃，放弃）给双方带来
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图１　广告投放的囚徒困境

的收益明显优于前者，是一个有效结局，但这个结

局并非此博弈的均衡解。

　　五、理性博弈分析

上述支付矩阵将一些条件抽象掉了，它 在 一

定程度 上 反 映 了 学 员 们 比 赛 时 的 决 策 过 程。显

然，由这种简单的思维过程得出的结论没能收到

良好的效果，如果进一步思考，将博弈双方不同策

略下的期望收益和广告投放额度全部考虑在内的

话，其博弈分析的结果将有所改变。
与上述分析方法相同，依然采用Ａ组和Ａ＇组

双方博弈的模型。为了更真实地体现博弈过程，
假设每组都有三种策略可供选择，即①力争标王，

②顺其自然，③节约开支。与此对应，两组的预期

收益和实际广告费用如表１所示：
表１　博弈双方预期收益与广告费用

策　略
Ａ组

预期收益

Ａ＇组

预期收益

Ａ组

广告费用

Ａ＇组

广告费用

力争标王 ｘ１ ｘ＇１ ａ ａ＇

顺其自然 ｘ２ ｘ＇２ ｂ　 ｂ＇

节约开支 ｘ３ ｘ＇３ ｃ　 ｃ＇

在此，将双方权衡自身支付的时间确 定 在 各

组广告费投放结果确定之后。此时选单顺序已经

确定，但尚未开始产品订货会，博弈的焦点在各方

的心理因素。这种假设与博弈双方的思维方式完

全吻合。
这里将双方对未来收益的心理预期ｘ引入博

弈模型。由于订单的数量和优劣程度的不确定性

很强，各方的预期收益可能出现很大差异。在表

１中，不同策 略 对 应 不 同 的 预 期 收 益 是 指 当 预 期

收益较高时，企业更倾向于选择“力争标王”；当预

期收益较低时，选择“节约开支”；当预期收益一般

时，选择“顺 其 自 然”。因 此 可 以 得 出：ｘ１＞ｘ２＞
ｘ３，ｘ＇１＞ｘ＇２＞ｘ＇３。这里假设相同策略下Ａ组对夺

标后的预期收 益 以 及 投 入 的 广 告 费 用 高 于 Ａ＇组

（忽略相等的情况），即：ｘ１＞ｘ＇１，ｘ２＞ｘ＇２，ｘ３＞ｘ＇３。
另外，由于此时广告费用已经投放，所以需将其考

虑在内。假设较高预期下的投入总大于较低预期

下的投入，同样，将其排序得出：ａ＞ａ＇＞ｂ＞ｂ＇＞ｃ
＞ｃ＇。

在投放广告费前，企业会做如下考虑：如果能

够夺标，那么将获得预期的收益，而付出已经发生

的广告成本；如果不幸失利，那么预期的收益会化

为乌有，而企业将因此遭受打击，其心理损失依次

记为ｘ１Ｌ，ｘ２Ｌ，ｘ３Ｌ，且有ｘ１Ｌ≥０，ｘ２Ｌ≥０，ｘ３Ｌ≥０；另

外还需将广告成本计入所得支付中。由此可得双

方的支付矩阵，如图２。
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图２　三策略下原始支付矩阵

为简化起 见，在 不 影 响 分 析 结 果 的 前 提 下，
将博弈规则做适当更改，并对支付矩阵进行精简。
假设投入０Ｍ产品广告费，也 有 机 会 在 可 能 剩 余

的订单中拿取订单，但拿到的订单质量可能不尽

如人意，企业 对 这 类 订 单 不 抱 太 大 希 望，记ｘ３≈
０。同时，如果企业计划节约开支，当其未能夺标

时，其心理损失也可忽略不计，即ｘ３Ｌ≈０。之所

以这样规定是为了使节约开支策略下的广告投入

和预期收 益 都 为０，从 而 将 支 付 矩 阵 进 行 简 化。
如果要获得更多的拿单机会，每增加一次机会需

要多投入１Ｍ产品广告，一 次 机 会 允 许 取 得 一 张

订单。比如，投入２Ｍ 产 品 广 告 表 示 有 三 次 获 得

订单的机会，最多可以获得３张订单。这种规则

下，企业最少投入０Ｍ广告费，最小的预期收益约

为０。原始规则与修订规则下的广告费大致可有

如下对应：
拿单机会：１　２　３　４　５　…
原始规则：１　３　５　７　９　…
修订规则：０　１　２　３　４　…
在支付矩阵中将近似为０的ｘ３ 和ｘ３Ｌ替换为

０，而相应的广告投入也为０，即ｃ＝ｃ＇＝０。由此可

得精简矩阵，如图３。
如果采取“顺其自然”策略，广告投放较少，夺

标的可能性ｐ将会很小，即ｐ→０＋。因此，以 Ａ
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图３　三策略下精简支付矩阵

组为例，按照第三小节的论证，该策略下其广告费

不会小于预 期 收 益，即ｘ２≥ｂ。其 总 支 付 的 期 望

值为

Ｅ＝（ｘ２－ｂ）·ｐ＋（－ｘ２－ｂ）（１－ｐ）

＝２ｘ２·ｐ－ｘ２－ｂ
＜２ｘ２（ｐ－１）

＜０
该结论对Ａ＇组同样适用，所以对于博弈双方

而言，“顺其自然”策略与“节约开支”策略相比属

于严格劣势策略，应予剔除［７］。至此，可得剔除劣

势策略后的支付矩阵，如图４。
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图４　剔除劣势策略

　　单独对Ａ组进行分析，如果 Ａ组竞标失败，
其支付应按 Ａ＇组 的 形 式 计 算，即－ｘ１Ｌ－ａ＇。此

时，即使不计算其心理损失ｘ１Ｌ，其损失至少为已

经发生的沉没成本，即其广告投入ａ＇。与“节约开

支”策略的支付０相比，显然有 －ｘ１Ｌ－ａ＇＜ －ａ＇
＜０。

如果Ａ组 成 功 夺 标，按 照 第 三 小 节 的 论 证，
其广 告 投 入ａ极 有 可 能 大 于 预 期 收 益ｘ１，此 时

ｘ１－ａ＜０。因此，“节约开支”策略才是Ａ组的占优

策略。对于Ａ＇组，此结论依然成 立，此 处 不 多 赘

述。
在修正规则 下，博 弈 双 方 最 好 选 择 投 放０Ｍ

的广告费，才不至于得不偿失。对应于ＥＲＰ沙盘

对抗赛的原始规则，参赛小组在首次广告投放时

应该选择最小的投放量，即１Ｍ。

六、结论

在ＥＲＰ沙盘对抗赛的特定背景下得出的，在
比赛开始时，各组实力相当，不存在明显的差别，
该结论在 企 业 实 际 经 营 中 的 类 似 情 况 下 同 样 适

用。如果企业相对于竞争者没有足够的实力以应

对风险，就不应盲目地进行广告投入，更不必争夺

标王，而应将资金应用到增强自身硬实力的环节。
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