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要!在策略消费者和非策略消费者并存的时尚服装销售市场中#考虑具有延迟购买倾向的策略消费者的存

在对零售商定价与订货决策的影响$在市场需求不确定情况下#消费群体对服装商品的心理估价呈随机分布时#分

析消费者的购买决策#建立包含策略消费者在内的零售商利润模型#并研究了零售商期望利润最大化的定价和订货

策略#在此基础上进一步分析了零售商采取限量策略的情形$通过分析模型中参数变化对零售商决策的影响#发现

当策略消费者所占比例增加时#相应的期望利润会降低$零售商可采取限量策略来降低消费者延迟购买的倾向#以

增加销售收益#且零售商的定价决策与订货决策应互相配合$

关键词!策略消费行为)不确定需求)心理估价)限量策略)服装定价与订货决策
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由于服装商品的生产周期较长%所以服装零售

商需要较早地确定订货量%但因为其消费需求具有

高度不确定性%所以在销售后期通常会产生库存%为

降低库存增加收益%零售商通常会采取降价促销的

方式进行销售&在这种营销模式下%随着降价促销

越来越普遍%有些消费者可能会预期到产品未来的

降价促销而延迟他们的购买决定(

%

)

&这种延迟购买

的倾向会对零售商的收益产生不利影响%对此%零售

商需要根据消费者的消费特征制定有效的决策&

服装商品在不同的定价下会有不同的销售量%

这反映了价格对消费者购买决策的影响&传统文献

在研究消费者购买行为时认为%消费者对要购买的

商品有相应的心理估价%对于有购买意愿的消费者%

当其心理估价高于商品实际定价时就会选择购买%

反之则放弃购买(

#

)

&但是%也有消费者会考虑到在

降价促销时可以以更低的价格购买到商品的可能

性%从而产生了延迟购买的情形&在商品销售的过

程中%上市初期商品会以全价出售%销售一段时间后

若该商品未售完%将会降价销售&研究发现许多消

费者在购物时%会根据自己对商品的估价'商品的售

价和折扣期买不到该商品的风险三个因素%决策是

立即购买还是等待降价再购买%由此便产生了策略

消费行为&具有上述特征的消费者称为策略消

费者(

!

)

&

\)<0

(

"

)最早从经济学角度提出了策略消费行

为的概念&近年来%从策略消费行为的角度对相关

问题进行研究已成为一个热点(

&7%!

)

&

501+

等(

E

)对

策略消费行为方面的研究进行了综述分析$

5)

(

F

)把

策略消费行为引入到了动态定价模型中%从两个维

度对消费者进行了划分$

A:3:

等(

K

)将零售商选择固

定的价格和采取一个最优的折扣价格两种策略进行

了比较$

G3+

等(

D

)进一步研究了面对策略消费者时

零售商的商品陈列方式等问题$

I3)

等(

%$

)考虑了在

策略消费行为下%当需求为确定时%零售商应如何决

策以缓解顾客延迟购买的不利影响$

5)

等(

%%

)研究

了在不确定需求的情况下%同质的策略消费行为对

零售商定价和订货决策的影响$

P,60(+

等(

%#

)讨论

了在面对策略消费者时的降价销售问题%研究了在



时装界中快速反应策略的价值$

P,60(+

等(

%!

)进一

步指出%策略消费者对零售商所采取的不同运营策

略的反应不同%零售商可运用快时尚的营销模式来

应对策略消费行为&

周振红(

%"

)考虑了在确定型需求下且消费者分

为包括策略消费者在内的
!

种类型时%零售商的定

价及库存策略&黄松等(

%&7%E

)在假定消费者对商品的

心理估价是一致的前提下研究了在不确定需求模式

下零售商面向策略消费者的定价与库存决策&针对

时尚服装销售环境的复杂特点%周建亨等(

%F

)研究了

当消费者均为策略型且对商品估价存在差异的情形

下时尚服装零售商的决策问题%但是论文对消费者

完全策略型的假设不切合实际%因为并非所有的消

费者都表现出延迟购买的倾向&因此%本文将周建

亨等提出的模型扩展到非单一类型消费者存在的情

形%且所涉及的市场需求为不确定的'消费者是异质

的&即在需求量和心理估价均为随机变量的情况

下%根据不同类型消费者的购买决策得到零售商的

收益情况%进而为零售商的定价和订货决策提供

参考&

一%问题描述与假设

本文考虑的问题所涉及的对象包括零售商和消

费者%主要表现为在销售周期开始前零售商选择订

货%并在销售旺季和换季期两个周期对商品进行销

售&零售商在销售旺季时以某价格销售该款服装商

品%如果该款服装在旺季时已售完%则顾客在换季时

就购买不到该款服装&本文考虑消费者的策略购买

行为%即当商品存在能以较低价格在换季期被购买

到的可能时%部分顾客会选择等待至换季时才进行

购买&

定义
'
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"7#

表示数学期望算子&在模型中符号
U

表示零售商的

订货数量%

7

为旺季销售期单位商品的销售价格%

A

为换季销售时未售出商品的销售价格%

Q

为单位商

品的采购成本%

?

为消费者对单位商品的心理估价%

\

$

表示策略型消费者对换季期能买到商品的信念%

即对商品在换季期销售的可得性所持有的预期%

<

为旺季销售期市场潜在的需求即有可能购买所售服

装商品的消费者数量%

I

"7#和
!

"7#分别表示旺季

销售期市场潜在需求的概率密度函数和累积分布函

数%

!

C%

"7#是
!

"7#的反函数&

由于价格是消费者购买决策的原因%设
E

为当

旺季销售期市场潜在需求总量为
<

时的实际的购

买量&假定在该款服装商品旺季销售时所面向的消

费群体
<

中%每个消费者对该服装的心理估价
?

存

在差异性%该估价在区间(

?

6

%

?

&

)上的密度函数和分

布函数分别是
"

"7#和
4

"7#%并令函数0

4

"7#

[

%C4

"7#&

二%消费者的购买决策

本文将消费者分为短视消费者'策略消费者和

寻求廉价消费者
!

种类型(

%K

)

%短视和策略消费者构

成了在旺季销售时期的潜在市场需求量
<

%策略消

费者所占比例为
!

%短视消费者所占比例为
%C

!

&

短视消费者不会考虑商品在未来降价的情况%只要

其对所要购买商品的心理估价不低于实际价格
7

时就会选择购买$而策略消费者还会将商品当前的

价格与未来降价的价格作比较%并且预期到商品在

降价时能够被购买到的概率后%选择最优的购买时

机以最大化消费者剩余购买&假设寻求廉价消费者

只在换季销售期出现%且所售商品最终将由在旺季

时等待购买的一部分策略消费者和大量寻求廉价型

消费者而销售完毕&另外%假设策略消费者在商品

降价时拥有优先购买权%因为%如果他们钟情于此种

商品并决定在降价时购买%那么就一定会关注该商

品价格变动情况%一旦其降价销售则会在第一时间

购买(

%D

)

&

在旺季销售期%消费者可以获得的消费者剩余

是
?C

7

$在换季销售期%虽然该商品会以更低的价

格被出售%但消费者必须在风险为\

$

的情况下购买

到该商品%从而获得的期望消费者剩余是\

$

"

?CA

#&

策略消费者会选择在能够使其消费者剩余达到最大

时进行购买%因此策略消费者在旺季销售期选择购

买的条件!

?C

7

1

\

$

"

?CA

#$当
?C

7

[

\

$

"

?CA

#时%策

略消费者选择在任何一个时期购买都无差异%则策

略消费者在旺季购买与延迟至换季购买无差异时的

临界估价为
X[

7

C

\

$

7

A

%C

\

$

%当
?

2

X

时%策略消费者会

选择在旺季购买%当
?

.

X

时%则会选择在换季购买%

当
?[X

时消费者会选择在任一阶段购买&

在本文所描述的博弈中%策略消费者期望实现

个人效用的最大化%而零售商则希望获得最优利润&

假设博弈行为结果符合理性预期均衡(

%F)#$

)

%即基于

对对方决策的预期%双方都会选择均衡结果%并且在

均衡下这种预期与最终实现的真实情况相符&一方

面%零售商对策略消费者的临界估价的理性预期

\

X[X

%并以此做出最优决策$另一方面%策略消费者

F!%

第
#

期 胡觉亮等!基于策略消费行为的服装定价与订货决策研究



对换季销售期能够购买到商品的概率的预期符合市

场总体需求分布%即\

$

[!

"

U

#

#%其中
U

#为零售商期

望利润最大化时的订货量&

三%零售商定价订货联合决策分析

"一#基本模型

当零售商对所销售的服装商品在旺季销售期时

以价格
7

进行销售时%若在旺季销售期末时此种服

装有剩余%则零售商会在换季时以清仓价
A

对其进

行处理&此时零售商估计策略消费者的临界估价值

\

X

%由于消费群体中最高估价值为
?

&

%从而估计在旺

季潜在需求量
<

中实际购买人数所占比例为
"

[

!

0

4

"

X

/

?

&

#

d

"

%C

!

#

0

4

"

7

#%对应总数量即在旺季销

售时消费者的实际需求量为
E[

"

<

%此时旺季销售

后剩余产品量为
F[

"

U

CE

#

d

%旺季销售量
%[

U

C

F

&在市场潜在需求量为随机型变量的情况下%当市

场容量
<

中有期望比例为
"

的消费者购买时%可以

得出实际需求的概率密度函数为
+

"

<

#

[

%

"

I

<

" #

"

&

则旺季销售后的期望剩余量
.F

=

3

U

$

"

U

Y

<

#

+

"

<

#

N<

=

3

U

"

$

"

U

Y

"

<

#

I

"

<

#

N<

%旺季销售时期的期望销售量

!%

=

U

Y

3

U

"

$

"

U

Y

"

<

#

I

"

<

#

N<

&

在理性预期均衡时有\

X[X

%

\

$

[!

"

U

#

#%此时零

售商的期望利润函数
,

"

U

%

7

#可以写成

,

"

U

%

7

#

[

7

7

!%dA

7

!FCQ

U

[

7U

Y

3

U

"

$

"

U

Y

"

<

#

I

"

<

#

N

( )

<

>

A

7

3

U

"

$

"

U

Y

"

<

#

I

"

<

#

N<

Y

Q

U

&

定理
!

!

在策略消费行为存在下%当旺季销售

价格
7

给定为外生时%模型有最优的
U

#最大化零售

商的销售利润%且
U

#

[

"

!

C%

7

CQ

7

C

" #

A

$当旺季销售价

格
7

为内生时%存在最优决策5

7

#

%

U

#

6最大化零售

商的期望利润&

证明!目标函数整理得
, =

"

7

Y

Q

#

U

Y

"

7

Y

A

#

3

U

"

$

"

U

Y

"

<

#

I

"

<

#

N<

&

对
U

求 偏 导 等 于
$

%得 $,

$

U

=

7

Y

Q

Y

"

7

Y

A

#

3

U

"

$

I

"

<

#

N<

=

$

%即有
!

U

#

" #

"

=

7

Y

Q

7

Y

A

&

此模型中的最优订货量
U

#

[

"

!

C%

7

CQ

7

C

" #

A

&

作为对比%另设经典报童模型下!

,

$

=

7U$

Y

3

U

$

$

"

U$

Y

<

#

I

"

<

#

N

( )

<

>

A

3

U

$

$

"

U$

Y

<

#

I

"

<

#

N<

Y

Q

U$

&

此时
U

#

$

[!

C%

7

CQ

7

C

" #

A

%则本模型中的最优订货

量
U

#

[

"

!

C%

7

CQ

7

C

" #

A

[

"

U

#

$

&

当旺季销售价格为内生即
7

也作为决策变量

时%

7

的取值区间在消费者心理估价的变动范围

(

?

6

%

?

&

)上%由于每个市场价格下都有最优的订购量

和利润与之相对应%从而存在最优的价格
7

#和订货

量
U

#最大化期望利润%证毕&

"二#限量策略模型

前文讨论了当存在消费者策略购买行为时%在

完全理性预期下的均衡博弈模型%但是当零售商实

行限量策略时%消费者对于商品能在换季时期被购

买到的信念会受到这种营销方式的影响%他们会因

此主观预期能否在零售商对服装进行降价时购买到

该款服装%即根据他们所观察到的信息估计换季时

商品的可得性(

#%

)

&在这种模式下%消费者对于商品

能够在换季销售时被购买到的概率所持有的期望\

$

会不同于基本模型中的情形%设此时的\

$

[

-

为常

数%它是策略消费者由于零售商的营销模式"如商品

陈列方式#而形成的%是对商品能够在换季销售时被

购买到的概率所持有的期望&本文用下标
Q

表示限

量策略模型下的变量%则策略消费者在旺季购买与

等待至换季购买的临界估价
X

Q

[

7Q

C

-

7

A

%C

-

&

定理
"

!

在限量策略模型中%当旺季销售价格

7Q

给定为外生时%模型有最优的
U

#

Q

最大化零售商

的销售利润%

U

#

Q

[

"

Q

!

C%

7Q

CQ

7Q

C

" #

A

%且此时零售商的

最优订货量和期望利润均随着策略消费者所占比例

!

的增加而减少%且均随着期望购得概率
-

的降低

而增加$当旺季销售价格
7Q

为内生时%存在最优决

策5

7

#

Q

%

U

#

Q

6最大化零售商的期望利润&

证明!在限量策略模型下%零售商的期望利润函

数为!

,

"

UQ

%

7Q

#

[

7Q
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!%dA

7

!FCQ

UQ
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7Q UQ

Y
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"
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"

UQ

Y

"
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<
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"
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"
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"
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"
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<
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类似于定理
%

的求最值原理%得最优订货量

U

#

Q

[

"

Q

!

C%

7Q

CQ

7Q

C

" #

A

&

在消费者心理估价服从(

?

6

%

?

&

)的均匀分布下%

旺季时期购买商品的消费者所占比例!

"

Q

[

!

7

?

&

C

7Q

C

-

A

%C

-

/

?

" #

&

?

&

C?

6

d

"

%C

!

#

?

&

C

7Q

?

&

C?

6

%

由其表达式分别关于
!

和
-

求偏导%可得
"

Q

为
!

的减

函数%为
-

的单调不减函数$

U

#

Q

的单调性与
"

Q

相同%则

U

#

Q

随着
!

的增加而减少%随着
-

的降低而增加&

将
U

#

Q

代入
,

"

UQ

%

7Q

#%令
U$Q

[

U

#

Q

"

Q

[!

C%

7Q

CQ

7Q

C

" #

A

%

则
,

"

U

#

Q

%

7Q

#

=

"

Q

("

7Q

Y

Q

#

U$Q

Y

"

7Q

Y

A

#

3

U

$Q

$

"

U$Q

Y

<

#

I

"

<

#

N<

)&

可知
,

"

U

#

Q

%

7Q

#的单调性也与
"

Q

相同%是
!

的减

函数%且是
-

的单调不减函数&

类似于定理
%

的证明%当
7Q

为内生时%存在最

优决策5

7

#

Q

%

U

#

Q

6最大化期望利润%证毕&

四%算例分析

由上文分析可知%当价格为外生时%零售商为

实现利润最大化%在给定的价格水平下会选择最

优的订货量与之相对应$当零售商可以同时决策

定价和订货量时%由于随参数变化的策略选择难

以用表达式求出%所以本文将通过
\,<-,M

进行编

程%以数值算例的方式分别描述在基本模型和限

量策略模型中取不同参数值时零售商决策的变化

情况&假设旺季销售期市场潜在需求
<

服从

)

[%$$$

%

.

[%$$

的正态分布%旺季销售价格外生

时
7

[%EK

元%令
?

6

[%$$

元%

?

&

[!$$

元%

Q[%$$

元%

A[K$

元%可得表
%

&

表
!

!

基本模型下零售商决策随
!

的变化情况

!

$ $H# $H" $HE $HK %H$

价格外生

7

[%EK

订货量/件
E!K &EF "DF "#E !&& #K"

最优利润/元
!DKE$ !&"!% !%$$# #E&F! ##%"& %FF%E

价格内生

最优价格/元
#$& #$$ #$$ #$$ #$$ #$$

订货量/件
"F$ "!D !K" !#D #F" #%D

最优利润/元
""&%$ !DE"E !"ED$ #DF!" #"FFK %DK#!

!!

从表
%

可以看出%在基本模型的理性预期均衡

博弈结果中%当价格外生时%随着策略消费者所占比

例
!

的增大%零售商的订货量和最优期望利润均随

之降低&当零售商可以同时决定价格与订货量时%

其期望利润可得到一定程度的提高%但最优订货量

及期望利润仍都随着策略消费者所占比例的增大而

降低&

当零售商采取限量策略时%下文将继续以数值

算例的方式分别描述当价格为外生和内生两种情形

时%在固定
-

对
!

取不同值以及在固定
!

对
-

取不

同值的零售商决策的变化情况&假设市场潜在的不

确定需求状况和外生价格取值仍与基本模型相同%

并仍令
?

6

[%$$

元%

?

&

[!$$

元%

Q[%$$

元%

A[K$

元%可得表
#

和表
!

&

表
'

!

限量策略模型下零售商决策随
!

的变化情况"

"

\(]$

#

!

$ $H# $H" $HE $HK %H$

价格外生

7

[%EK

订货量/件
F$D EED E#K &KK &"F &$E

最优利润/元
""#KD "%F&K !D##K !EEDF !"%EE !%E!&

价格内生

最优价格/元
#$$ %D# %K" %FK %F# %EF

订货量/件
&"K &!F &!" &#" &#$ &%"

最优利润/元
"D&&F ""K#E "$FD" !F!%D !"#D! !%E!E

表
$

!

限量策略模型下零售商决策随
"

的变化情况"

!

\(]J

#

-

$H& $H" $H! $H# $H% $

价格外生

7

[%EK

订货量/件
&#$ &K! E#K EE# EKK F$D

最优利润/元
!#"FD !E"#E !D##K "%!!F "#DFF ""#KD

价格内生

最优价格/元
%ED %FF %K" %D$ %DE #$$

订货量/件
&%! &#& &!" &"$ &"% &"K

最优利润/元
!#"KE !EDE# "$FD" ""%$D "F$$F "D&&F

D!%
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!!

从表
#

和表
!

可以看出%当零售商采取限量策

略时%在同一价格水平和对换季期商品可得性的预

期相同的情况下%随着策略消费者所占比例
!

的增

大%零售商的订货量和最优期望利润均随之降低$随

着消费者对商品在换季期可得性的预期
-

的降低%

零售商的订货量和最优期望利润均随之增大&当零

售商可以同时决定价格与订货量时%其期望利润可

得到一定程度的提高%但期望利润仍随着策略消费

者所占比例的增大而降低%此时零售商的订货决策

要与定价决策互相配合&

不同于基本模型中假设博弈双方皆是完全理性

的%在限量策略模型中的零售商可以通过限量策略

对具有等待购买倾向的消费者关于商品在换季销售

期可得性的预期产生影响%从而会使部分策略消费

者因为对换季时商品可得性预期的降低%以及等待

购买风险的加大等原因%而打消延迟消费的念头%以

使更多的消费者选择在旺季时购买%此时零售商的

销售收益也会因此得到提高&策略消费行为的存在

会减少零售商的期望利润%如果忽视这种行为的存

在而仍然按照消费者完全非策略的认知进行决策%

零售商的销售收益会受到更大程度的损失&零售商

的订货与定价决策需要互相配合%充分了解消费者

构成对于最优决策的制定具有重要的意义&

五%结
!

论

在经典报童模型中%通常忽视了消费者的策略

购买行为%而这种消费行为会随着商家经常性的促

销和消费者学习能力的增强%正变得越来越普遍&

由于策略消费者会根据零售商营销策略和市场状态

等因素决定自己的购买时机%市场的不确定性需求

因而很难用传统的模式来刻画&本文研究了随机需

求情形下%在同时存在策略消费者和非策略消费者

的市场环境中%当实际需求与价格相关且消费者对

商品估价存在差异性时%服装零售商如何进行决策

的问题&通过分析表明%策略消费行为的存在会给

零售商的销售收益带来重大的不利影响&对于同一

价格水平%在消费者的估价存在差异性的情况下%零

售商的期望利润和订货量均会随着策略消费者所占

比例的增加而减小%零售商需要根据这种情况来相

应地调整价格水平和订货量&

在实际的市场运营中%零售商应充分重视消费

者的策略消费行为以及消费者的构成情况%注重于

减轻策略消费行为对其收益的不利影响%如通过优

化营销策略%在商品质量'服务'陈列等方面做到提

升%从而积极影响消费者的选择%吸引更多的消费者

在旺季即时购买&

参考文献!

(

%

)

/0() G W

%

L,+ \

%

P0( \?5<*,<1

4

36 P(+;)S1*

]1;

B

(+;1<(H

=

+,S36W*363+

4

(.W1*3;0,M-1W*(N)6<;

(

\

)

?@1RG(*Y

!

5

B

*3+

4

1*95

%

#$$D

!

""%7"&F?

(

#

)

V,M*31-]b

%

5);,+,>\?W1*3(N36

B

*363+

4

(.;1,;(+,-

B

*(N)6<;3+*1<,3-3+

4

(

'

)

?\,+,

4

1S1+<5631+61

%

%DDF

%

"!

"

%

#!

E"7FD?

(

!

)

/0()P

%

Z)G?5<)N

=

(+*1:1+)1S,+,

4

1S1+<6(+;3N1*3+

4

;<*,<1

4

366);<(S1*M10,:3(*

(

'

)

?'()*+,-(.51*:3615631+61

,+N\,+,

4

1S1+<

%

#$%%

%

"

"

"

#!

&$F7&%#?

(

"

)

\)<0'L?],<3(+,-1U

B

16<,<3(+,+N<01<01(*

=

(.

B

*361

S(:1S1+<

(

'

)

?̂ 6(+(S1<*36,

!

'()*+,-(.<01 6̂(+(S1<*36

5(631<

=

%

%DE%

%

#D

"

!

#!

!%&7!!&?

(

&

)

i1+A?80195.,;03(+3+N);<*

=

!

,;)

BB

-

=

60,3+*1:31R

(

'

)

?a+<1*+,<3(+,-'()*+,-(.W*(N)6<3(+ 6̂(+(S36;

%

#$$K

%

%%"

"

#

#!

&F%7&D!?

(

E

)

501+\/

%

5)J?P);<(S1*M10,:3(*S(N1-3+

4

3+*1:1+)1

S,+,

4

1S1+<,+N,)6<3(+;

!

,*1:31R ,+N+1R *1;1,*60

(

BB

(*<)+3<31;

(

'

)

?W*(N)6<3(+,+NQ

B

1*,<3(+\,+,

4

1S1+<

%

#$$F

%

%E

"

E

#!

F%!7F#K?

(

F

)

5)J?a+<1*7<1S

B

(*,-

B

*363+

4

R3<0;<*,<1

4

366);<(S1*

M10,:3(*

(

'

)

?\,+,

4

1S1+<5631+61

%

#$$F

%

&!

"

&

#!

F#E7F"%?

(

K

)

A:3:G

%

W,̀

4

,-A?Q

B

<3S,-

B

*363+

4

(.;1,;(+,-

B

*(N)6<;

3+<01

B

*1;1+61(..(*R,*N7-((Y3+

4

6(+;)S1*;

(

'

)

?

\,+).,6<)*3+

4

e 51*:361 Q

B

1*,<3(+; \,+,

4

1S1+<

%

#$$K

%

%$

"

!

#!

!!D7!&D?

(

D

)

G3+]

%

A:3:G

%

W,̀

4

,-A

%

1<,-?Q

B

<3S,-S,*YN(R+

B

*363+

4

!

3S

B

-36,<3(+;(.3+:1+<(*

=

N3;

B

-,

=

.(*S,<;3+<01

B

*1;1+61 (. ;<*,<1

4

36 6);<(S1*;

(

'

)

? \,+,

4

1S1+<

5631+61

%

#$$D

%

&&

"

K

#!

%!D%7%"$K?

(

%$

)

I3)g

%

:,+]

=

3̀+V'?5<*,<1

4

366,

B

,63<

=

*,<3(+3+

4

<(

3+N)611,*-

= B

)*60,;1;

(

'

)

? \,+,

4

1S1+<5631+61

%

#$$K

%

&"

"

E

#!

%%%&7%%!%?

(

%%

)

5)J

%

/0,+

4

L?5<*,<1

4

366);<(S1*M10,:3(*

%

6(SS3<S1+<

%

,+N;)

BB

-

=

60,3+

B

1*.(*S,+61

(

'

)

?\,+,

4

1S1+<5631+61

%

#$$K

%

&"

"

%$

#!

%F&D7%FF!?

(

%#

)

P,60(+VW

%

5R3++1

=

]?W)*60,;3+

4

%

B

*363+

4

%

,+N

T

)36Y

*1;

B

(+;13+<01

B

*1;1+61(.;<*,<1

4

366(+;)S1*;

(

'

)

?

\,+,

4

1S1+<5631+61

%

#$$D

%

&&

"

!

#!

"DF7&%%?

(

%!

)

P,60(+VW

%

5R3++1

=

]?801:,-)1(..,;<.,;03(+

!

T

)36Y

*1;

B

(+;1

%

1+0,+61NN1;3

4

+

%

,+N;<*,<1

4

366(+;)S1*M10,:3(*

(

'

)

?\,+,

4

1S1+<5631+61

%

#$%#

%

&F

"

"

#!

FFK7FD&?

(

%"

)周振红
?

基于混合型消费者的动态定价策略(

'

)

?

统计

与决策%

#$%!

"

D

#!

%K"7%KE?

$"%

!!!!!!!!

浙
!

江
!

理
!

工
!

大
!

学
!

学
!

报"社会科学版#

#$%&

年
!

第
!"

卷



(

%&

)黄
!

松%杨
!

超%张
!

曦
?

考虑客户战略行为时报童

模型定价与库存控制(

'

)

?

运筹与管理%

#$%$

%

%D

"

!

#!

%&7##?

(

%E

)黄
!

松%杨
!

超%张
!

曦
?

考虑战略顾客行为时的两阶

段报童模型(

'

)

?

系统管理学报%

#$%%

%

#$

"

%

#!

E!7F$?

(

%F

)周建亨%蒋碧云
?

面向策略型消费者行为的时尚服装

供应链协调策略(

'

)

?

纺织学报%

#$%!

%

!"

"

%$

#!

%&K7%E"?

(

%K

)

Vj+;60'

%

f-13+]

%

@1)

4

1M,)1*\

%

1<,-?H

=

+,S36

B

*363+

4

R3<0;<*,<1

4

366);<(S1*

(

'

)

?'()*+,-(.b);3+1;;

6̂(+(S36;

%

#$%!

%

K!

"

&

#!

&$&7&"D?

(

%D

)刘明彦%齐二石%刘
!

亮
?

基于策略消费者风险偏好

的供应链协调研究(

'

)

?

工业工程%

#$%#

%

%&

"

#

#!

#F7!#?

(

#$

)王宣涛%李
!

贺
?

策略型顾客与时变批发价下零售商

的最优决策(

'

)

?

软科学%

#$%#

%

#E

"

%$

#!

%!%7%!"?

(

#%

)张洪见
?

考虑消费者策略行为的易逝品定价策略研究

(

H

)

?

上海!东华大学%

#$%"?

)*+,

-

./E

55

2764D7131/

>

2/,W7,671/

>

L63191./Q296,./

)*72*6

>

13K./9+<67Q6?281.7

-$O+K)62',

"

,

%

4$MD+2

M

%

-3/%&+)

"

+',

"

,

%

5$02'(

M

"

,?560((-(.5631+61

$

M?560((-(.L,;03(+H1;3

4

+,+N +̂

4

3+11*3+

4

%

/01

2

3,+

4

563781609+3:1*;3<

=

%

_,+

4

0̀()!%$$%K

%

P03+,

#

EF9*723*

!

a+,

BB

,*1-;,-1;S,*Y1<R01*1;<*,<1

4

366(+;)S1*;,+N+(+7;<*,<1

4

366(+;)S1*;6(1U3;<

%

<03;

B

,

B

1*6(+;3N1*;<013+.-)1+61(.1U3;<1+61(.;<*,<1

4

366(+;)S1*;R3<0N1-,

=

1NM)

=

3+

4

3+<1+<3(+(+*1<,3-1*;c

B

*363+

4

,+N(*N1*3+

4

N163;3(+?a+<016,;1(.)+61*<,3+S,*Y1<N1S,+N,+N*,+N(S6(+;)S1*

B

;

=

60(-(

4

36,-

:,-),<3(+.(*<01,

BB

,*1-6(SS(N3<

=

%

<03;

B

,

B

1*,+,-

=

1̀;6(+;)S1*;c

B

)*60,;1N163;3(+

%

1;<,M-3;01;

*1<,3-1*;c

B

*(.3<S(N1-3+6-)N3+

4

;<*,<1

4

366(+;)S1*;,+N;<)N31;

B

*363+

4

,+N(*N1*3+

4

;<*,<1

4=

S,U3S3̀3+

4

*1<,3-1*;c1U

B

16<1N

B

*(.3<?Q+<03;M,;3;

%

<03;

B

,

B

1*.)*<01*,+,-

=

1̀;<01;3<),<3(+R01*1*1<,3-1*;,N(

B

<

*,<3(+3+

4

;<*,<1

4=

?80*()

4

0,+,-

=

3̀+

4

<013+.-)1+61(.

B

,*,S1<1*:,*3,<3(+(+<01S(N1-(+*1<,3-1*;c

N163;3(+

%

3<3;.()+N<0,<R01+<01

B

*(

B

(*<3(+(.;<*,<1

4

366(+;)S1*;*3;1;

%

6(**1;

B

(+N3+

4

1U

B

16<1N

B

*(.3<

R3--N16-3+1?]1<,3-1*;S,

=

,N(

B

<*,<3(+3+

4

;<*,<1

4=

<(*1N)616(+;)S1*;c3+<1+<3(+(.N1-,

=

3+

4B

)*60,;1<(

3+6*1,;1;,-1

B

*(611N;?b1;3N1;

%

*1<,3-1*;c

B

*363+

4

N163;3(+,+N(*N1*3+

4

N163;3(+6((

B

1*,<1;R3<01,60

(<01*?

G6

-

H.7,9

!

;<*,<1

4

366(+;)S1*M10,:3(*

$

)+61*<,3+N1S,+N

$

B

;

=

60(-(

4

36,-:,-),<3(+

$

*,<3(+3+

4

;<*,<1

4=

$

,

BB

,*1-

B

*363+

4

,+N(*N1*3+

4

N163;3(+

"责任编辑!陈和榜#

%"%

第
#

期 胡觉亮等!基于策略消费行为的服装定价与订货决策研究


