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摘  要：将消费者的理性行为引入到时尚服装供应链运营管理中，分析其对时尚服装供应链运营及定价决策的影

响。基于消费者群体对时尚服装品牌的评价不一致，对由销售商和消费者组成的供应链，分析理性消费行为对购

买决策的影响，并在此基础上进一步做出扩展，讨论销售商和采用数量限制承诺下的销售决策。经分析发现，当

消费者具有观望和等待的理性行为后，在满足消费者需求的前提下，供应链的最优库存量有所降低；为应对这种

影响，当销售商实施限量发行、珍藏版等策略时，客户对产品的可得数量有比较准确的判断，因此降低了客户等

待观望的可能性，更倾向于在旺季时购买。 

关键词：时尚服装供应链；消费理性；报童模型；理性期望均衡 

中图分类号：F274         文献标识码：A       文章编号：2095－414X(2019)06－0054－05 

 

0  引言 

时尚服装品具有时尚性、流行性、季节性、易贬值等特征，以消费者为主体的需求导向明显。而消费

者购买决策逐步具有策略性，对厂商未来打折及供货走势形成理性预期，由此来选择购买时机，从而获取

最大的消费者剩余。这种理性消费行为的复杂性对供应链节点的定价、库存策略以及收益的影响已不可忽

略，因此，如何在决策模型中考虑理性消费行为，以及如何引入应对机制，提高供应链收益，已引起众多

学者的关注。如，路应金等[1]（2017）对基于顾客理性行为的数学建模进行综述分析；曲佳莉等[2] (2017)研

究了基于策略型消费者的理性行为，销售商对供货配给及售销价的最优决策，分析了消费者购买及等待的

理性决策；张学龙等[3]（2018）利用消费者的学习过程，建立了供应链成员的库存补充数学模型，分析在

此条件下各方的最优决策；李玮珩[4]（2017）利用消费者的异构价值评估假设，对供应链中广泛使用的回

购决策进行了分析，得出了有别于需求外生给定模型的结论；芮鸿峰[5]（2017）研究了存在顾客理性行为

情况下，快速补货运营策略对商家收益的影响；李艳冰等[5]（2018）基于顾客理性行为讨论了差价补偿、

二部定价的协调效果。 

以往的文献很少引入消费者的理性行为对时尚服装供应链运营的影响，现有研究都是基于所有消费者

对产品估值一致的前提下展开，而时尚服装品需求复杂，使其供应链实际运作面临诸多特点，如因时尚规

律而需求变化特征突出，根据时尚阶段不同，消费行为体现出品牌忠诚度、流行、跟风等阶段性需求[6]；

单次生产的供需不平衡及消费者观望行为而引发换季需求，更加强调准确把握终端消费者的决策，从而预

测到市场需求的变化，完成对库存、定价及销售的有效决策[7-9]。本文将放松消费者对产品估值一致的假设，

在消费者预评价基于一定随机分布的前提下展开讨论，并将引入理性期望均衡(Rational Expectation 

Equilibrium，REE)的概念来分析合作各方的行为，即所有参与者是理性的：（1）生产商将基于对消费者消

费行为的理性期望，决定生产的产品数量和销售价格；（2）消费者将基于对产品的效用及可得性的期望，

决定是否购买或推迟购买产品。 
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1  问题描述 

假设某时尚服装品推向市场时，面临一个报童型的不确定客户群体 D，设需求 x 是连续的随机变量，

其概率密度函数为 ( )f x ，分布函数
0

( ) ( )
q

F q f x dx= ∫ ，是连续可微的，且具有递增的风险故障率（Increasing 

failure rate，IFR），即
( )
( )

f x
F x 递增，其中 ( ) 1 ( ),F x F x= − 为销售商及消费者的共有信息。生产商以边际成本 c

生产 q 单位产品，并在旺季以销售价格 1p 推向市场。旺季过后，产品可能会有剩余，销售商会以打折价 2p
进行清仓，且 2p < 1p 。 

在消费者群体 x 中，此时尚服装品对每一单个消费者产生的效用不同（对应每个消费者对同一时尚服

装品的评价不同），假设可能达到的最高效用为 Ki，其中 i={1，2}，表示此时尚服装品的旺季及换季时的 2

个销售阶段；由于消费者群体在旺季时对时尚服装品的总体评价比较高，等到过季时会根据时尚的衰落而

有所下降，因此不失一般性，假设 V2<V1。产品对每个消费者产生的效用为 Vi 乘以消费者的类型θ ，θ 为

消费者的私有信息，在[0，1]上密度函数和分布函数分别为 g(θ )、G(θ )。 

消费者的保留效用为 m（即如果购买时尚服装品最后的净效用小于 m，消费者将放弃购买）；消费者评

估是否以价格 P1 购买或推迟到换季时以打折价 P2 购买。此时未购买的消费者可以比全价 P1 更低的 P2 得到

产品，获得更高的剩余效用，同时承担产品在前一阶段全部销售完，购买不到产品的风险。 

2  消费者决策分析 

2.1  消费者的效用函数 
消费者将在 2 个阶段的效用间权衡应该在哪个阶段购买时尚服装品：旺季购买时，以较高的价格一定

可以买到产品，并提前享用；打折期购买时，可能以较低的价格购买，但是有可能剩余产品有限，出现断

码等情形，而无法完成购买。本文将用打折期产品可得的概率φ 描述，从而求得消费者在换季时的期望剩

余效用。只有在 2 个阶段的剩余相等时消费者在任何一个阶段购买都无差异，即： 
^

1 1 2 2( )h hV p V pθ θ φ− = −                                （1） 

式（1）中
^
φ 为客户对打折产品可得率的期望，

^
x 为理性期望。 

命题 1：存在一个 *
hθ ，当消费者对时尚服装品的评价θ满足θ> *

hθ 时，应该选择在旺季时购买。其中
^

* 1 2
^

1 2

h

p p

V V

φ
θ

φ

−
=

−
，部分消费者将权衡是否购买产品

^

1 2 2- 0V pθ φ ≥（ ） 。 

命题 2：存在一个 *
1θ ，当消费者对时尚服装品的评价θ 满足 *

hθ >θ > *
1θ 时，应该选择在打折时购买。其

中 *
1θ = 2

1

p
V

，且 *
1θ < *

hθ ；若消费者对时尚服装品的评价θ < *
1θ ，将不会购买该产品。 

由 *
hθ 及 *

1θ 的表达式可知 *
1θ 与旺季的价格 P1 无关，只与消费者对打折后的时尚服装品总估价 V2 及打折

价 2p 有关；而当全价 1p 越高，则 *
hθ 也越高，即愿意在旺季购买的消费者预评估下限也越高，这与直觉相

符。另外 *
hθ 也间接地通过

^
φ 销售商的库存量影响。 

市场容量在不同销售季节之间的分配如下：部分评价高的消费者 *
hG xθ（ ） 全价购买，部分评价较低的

消费者 * *
1[ ( ) ( )]hG G xθ θ− 会等待打折购买，另外还有一部分评价很低的消费者 *

1( )G xθ 无法承受销售价格，因

此放弃购买。 

图 1 为消费者购买决策时序图。描述了根据客户对时尚服装品的评价不同，在不同销售季节的购买决策。 

2.2  理性期望均衡 
消费者在打折期是否能购得时尚服装品的可得率取决于销售商在旺季销售时的库存量 q，若 q 单位产

品在旺季销售一空，则消费者无法在换季时以打折价获得产品；若 q 单位产品的旺季销售有所剩余，即
*( )hG xθ <q，则消费者才有可能进行打折购买，因此，消费者将对销售商的产品量 q 有一个预期，并基于这

种预期，进行购买或等待的决策；相应地，销售商预见到消费者会有这种权衡行为，考虑到这种因素，会 
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图 1  消费者购买决策时序图 

 

对消费者所能承受的价格形成一个预期
^

1p ，完成定价，并决定自己的库存量 q，从而最大化其效益。 

本文假设所有的参与者都是理性决策者，延用文献的描述形式，可知此博弈过程将达到理性均衡

{P1,q,
^

1p ,
^
φ }，基于期望

^

1p 、
^
φ ，双方都会选择均衡结果，并跟最后实现的决策相同。此时销售商将对消费

者能承受的价格有一个正确的期望，选定的均衡销售价
^

1p 将等于客户的保留期望值 P1，达到客户在打折时

购买的相同效用，即
^

1 1 2 2( )h hp V V pθ θ φ= − − ；另一方面，客户对旺季销售所剩下产品数量的期望是符合市

场总体需求分布的，即
^
φ =F(q*)，其中 q*为销售商最大化销售收益的库存量，q*=argq max 1,q p∏（ ）。 

3  销售商决策分析 

3.1  销售商的期望收益 
销售商的期望收益为： 

*
1 1 2 2( , ) ( ) ( ) ( )hq p p p E G x q c p qθ∏ = − ∧ − −（ ）                    （2） 

为了对比起见，本文假设经典报童模型下： 

0 1 2 2( ) ( ) ( )p p E x q c p q∏ = − ∧ − −                   （3） 

可得 

1* 2
0

1 2

c p
q F

p p
− ⎛ ⎞−

= ⎜ ⎟−⎝ ⎠
                           （4） 

结论 1：当达到均衡时，销售商采用以下的{ *
1p ，q*}决策，将最大化旺季销售收益 q*= * *

0( )hG qθ 且Ⅱ

(q*,P1)= *
0( )hG θ ∏ 。为了简洁起见，本文假设旺季及打折时，消费者群体对产品的估值上限相同，即 V1=V2=V。 

证 明 ： 化 简销 售 商 的 期望 利 润 1 1 2 2*
0

( , ) ( ) ( )
( )

q

h

xq p p p F dx c p q
G θ

⎛ ⎞
∏ = − − −⎜ ⎟⎜ ⎟

⎝ ⎠
∫ , 对 q 求 偏 导 等 于 0 ，

1* * *2
0

1 2

* ( ) ( )h h

c p
q G F G q

p p
θ θ

− ⎛ ⎞−
= =⎜ ⎟−⎝ ⎠

，把 q*代入Ⅱ(q，P1)，可得Ⅱ(q*，P1)= *
0( )hG θ ∏ 。证毕。 

比较 q*及 *
0q 可知，当客户对购买决策及购买时机有权衡行为时，销售商的最优总体库存量会降低，即

q* < *
0q 。这是因为在双方理性博弈下，销售商通过降低产品整体可得量来引导客户增加购买欲望。 

结论 2：当打折价 P2 固定时，销售商存在一个最优旺季销售价
1

* *
1 1 2arg max[( ) ( ( ) )]p hp p p E G x qθ= − ∧  

使其收益 *
1( *, )q p∏ 最大。 

证明：为了证明简洁，假设 g(θ )为[0，1]，均匀分布，则有： 

* 1 2( *)
( ) 1

( *)h

p F q p
G

F q V
θ

−
= −                              （5） 

由销售商期望收益 1( *, )q p∏ 的一阶条件可得： 

1
* *

1
1 2* * *0 2 *

1

( *, ) 1( ) ( ) ( )
( ) ( ) ( )( )

q

h h h

q p q qxF dx p p F
p G F F q VF

δ
δ θ θ θ

∏
= − −∫             （6） 

上式第 1 项随 P1 递增，第 2 项随 p1 递减，因此 1( )pΠ 一阶条件有唯一解，证毕。 
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3.2  数量限制承诺 
当销售商采用数量限制承诺时，即销售商承诺“此产品限量供应”，人为制造其稀有性，从而一方面

维持品牌形象，另一方面也促使更多观望的消费者即时购买。比如著名的快速时尚服装品牌 ZARA 就对产

品线进行限制生产，从而保证其在旺季销售一空，这种策略也经常应用于高端的时装品牌。此时，消费者

形成了产品数量有限的预期，对产品的数量有比较确切的信息，因此等待观望的可能性降低，其能承受的

价格是产品数量的函数： 

2( ) ( ) ( )q q qp q V V p F qθ θ= − −                        （7） 

本文用下标 q 表示数量限制承诺下的变量。 

命题 3：当销售商采用产品数量限制承诺时，存在 1 个 *
qθ ，当消费者对产品的评价θ 满足θ > *

qθ 时，则

只能在全价时购买。若消费者的评价θ < *
qθ 时，将放弃购买，且有 2* ( )

( )
q

q

p F q p

F q V
θ

−
= 。 

此种情形下，消费者的市场构成为：部分评价高的消费者 *( )qG xθ 并全价购买，部分评价很低的消费者
*( )qG xθ 无法承受销售价格，因此放弃购买。 

对比有无数量限制承诺下的消费者组成，可参见图 2 所示的消费者购买决策时序对比。 

 
 

图 2  消费者购买决策时序对比 

 

观察 *
hθ 、 *

qθ 、 *
1θ 之间的关系可知，若销售商设定的 pp ≤ 2p ，则促使所有在旺季和打折购买的消费者

都在旺季购买，但由于价格过低，有可能损失收益；若设定 pp =P1，则销售商放弃了原打折购买的那部分

消费者，而只抓取旺季购买的消费者群体；若设定 P2< pp <P1，则取得原旺季和打折购买的总体消费者的一

部分，并促使其全部一次购买。 

结论 3：当销售商采用数量承诺，且达到均衡时，销售商采用以下的{ *
qq , *

qp }决策，将最大化旺季销售

收益。 * *arg max[ ( ( ) )]q pq qP P E G x qθ= Λ ， * * *
0( )q qq G qθ= 且 * *

0( , ) ( )q q qq p G θ∏ = Π  

证明：销售商的期望收益为 *( , ) ( ( ) )q q q qq p P E G x q cqθ∏ = Λ − ，经典报童模型下无打折时期望利润

0 0( )q q qP E x q cq∏ = Λ − ，最优订货量
1*

0 ( )q
q

cq F
p

−
= ，因此有 * * *

0( )q qq G qθ= ，且 * *
0( , ) ( )q q qq p G θ∏ = Π  

* *arg max[ ( ( ) )]q pq qP P E G x qθ= Λ ，存在性证明类似，此处略。证毕。 

4  结束语 

将理性消费行为引入到时尚服装供应链的运作策略分析中，当消费者具有观望和等待的理性行为后，

在满足消费者需求的前提下，供应链的最优库存量有所降低；为了应对消费者这种行为对供应链绩效影响，

销售商采用了一些策略。通过放松消费者对产品估值统一的假设，讨论客户评价不一致下，理性消费行为

对供应链的影响；并进一步分析了数量限制策略的作用，结果表明：当销售商采用限量发行、珍藏版措施

时，客户对可得的产品数有比较准确的预期，因此可能放弃等待，即时购买。同时，通过分析发现，当销

售商采取数量限制承诺，并将产品在旺季的销售价格设定为 P2< qp <P1 时，能够实现收益最大化，且有
* arg max[ ( ( *) )]

qq p qp p E G x qθ= ∧
。 

本文重点研究单一阶段的决策过程。如何将学习过程、信息更新等机制引人到双方的理性博弈模式中，

也是值得研究的内容，其可以更准确地描述供应链决策行为。 
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Abstract：The rational behavior of consumers is introduced into the operation and management of fashion clothing supply chain, and its 
influence on the operation and pricing decision is analyzed. Based on the inconsistent evaluation of fashion clothing products by consumers, 
the influence of consumersrational behaviors on purchase decision is analyzed in the supply chain composed of retailers and consumers. 
Further expansion is made to discuss the retailers' decision under the quantities restriction commitment of retailers. It is found that when 
consumers have the rational behavior of waiting, the optimal inventory of supply chain decreases under the premise of satisfying 
consumers'needs; in order to cope with this effect, when sellers implement strategies such as limited issuance and collection edition, 
customers have a more accurate judgment on the quantity of products available, thus reducing the possibility of waiting for customers, and 
more inclined to purchase during peak season. 
Key words：fashion clothing supply chain; consumption rationality; Newsboy model; rational expectation equilibrium 


