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摘 要: 考虑顾客存在损失厌恶,研究零售商的订货和定价策略,以及顾客损失厌恶程度对零售商决策行为的影响,

同时探讨零售商通过补偿契约对损失厌恶型顾客的激励问题,得到如下主要结论:顾客损失厌恶导致零售商利润和

零售价格下降,订货量和需求量增加;零售商采取补偿契约能够提高零售商利润、零售价格、订货量和需求量,有效

弱化了顾客损失厌恶给企业带来的负面影响,并且,只要补偿额不超过一定限度,补偿契约也会增加顾客的效用,实

现企业与顾客双赢.
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Pricing and ordering strategies and stimulated issue of retailer facing loss-
aversion customer
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Abstract: For the problem of retailers facing loss-aversion customer, retailer’s ordering and pricing policies and the influence

of customer’s loss-aversion degree on retailer’s decision are studied. Meanwhile the issue that the retailer stimulates the

loss-aversion customer by the compensation contract are discussed. The main conclusions are as follows: customer’s loss-

aversion leads retailer’s profit and retail price to decrease, order quantity and demand to increase. The compensation contract

can improve retailer’s profit, retail price, order quantity and demand, and effectively weaken the negative influence on the

retailer by customer’s loss-aversion. Moreover, when compensation does not surpass the certain limit, the compensation

contract can improve the customer’s utility, and achieve to win-win for the retailer and customer.
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0 引引引 言言言

损失厌恶概念最早源于Kahnman和Tversky[1]的

前景理论, 是指人们面对同样数量的收益和损失时,

认为损失更加令他们难以忍受,同量的损失带来的负

效用大于同量收益带来的正效用. 近年来,国内外学

者将损失厌恶概念运用到企业的定价与订货决策中,

相关研究文献主要有两类: 第 1类是基于损失厌恶的

单个企业的订货与定价决策研究,第 2类是基于损失

厌恶的供应链订货与定价决策研究.

在第 1类研究中, Schweitzer等[2]研究发现,当忽

略缺货损失时,损失厌恶的订货量比损失中性的订货

量小. Wang等[3]考虑缺货损失,发现缺货损失较高时,

损失厌恶的订货量反而比损失中性的高. 沈厚才等[4]

假定制造企业存在损失厌恶,讨论了按订单制造企业

的定制件订货决策问题,结果表明,在一定条件下,损

失厌恶制造企业的订货行为与损失中性制造企业不

同.例如在一定的条件下, 损失厌恶程度越大的制造

商越会提前采购更多的部件;在部件初始采购价格越

高的情况下采购越多数量的部件,以及在部件对成品

价值越大的情况下采购更少数量的部件.文平[5]建立

了损失厌恶报童的最优订货量模型,通过比较分析发

现, 随着损失厌恶程度的增加, 报童的订货量会越来

越少. 谭建等[6]引入缺货成本分析损失厌恶的订货决
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策问题,证明了订货量随着缺货成本增加而增加, 但

是,随着损失厌恶系数增加而出现不同变化趋势.

在第 2类研究中, Wang等[7]研究了损失厌恶零

售商与损失中性制造商协调问题,得出收益或损失分

享可以缓解损失厌恶带来的负面影响. Wang[8]研究

了多个相互竞争的损失厌恶零售商与一个损失中性

供应商的博弈问题, 发现存在唯一的纳什均衡货量,

且当损失厌恶程度很大时, 零售商的订货量将下降.

Ho等[9]引入损失-收益函数解释了传统经济理论不能

解释的现象,即固定费用支付契约往往不能提高供应

链效率,而且,数量折扣契约比两部分收费契约效率

更高.刘珩等[10]考虑了由损失中性供应商和损失厌恶

零售商组成的供应链, 在缺货损失情形下, 得到无回

购契约下的订货量与供应链系统的最优订货量之间

有较大偏差, 但是, 供应商可以通过价格补贴契约协

调供应链. 孙玉玲等[11] 假设供应商损失中性,研究收

益共享契约协调问题,得出了制造商分别为损失厌恶

和损失中性时制造商与供应商收益共享系数和批发

价格的范围.王虹等[12]在不考虑缺货损失情形下,针

对损失厌恶零售商,供应商可以通过奖励和惩罚的回

购契约激励零售商, 并可以实现供应链协调.胡支军

等[13]考虑一个损失中性供应商和多个相互竞争的损

失厌恶零售商组成的两级供应链,研究竞争和损失厌

恶两个因素对零售商的订货以及收益共享契约的影

响,研究表明,不考虑缺货成本时,损失厌恶导致供应

链系统库存下降.林志炳等[14]研究了损失厌恶程度对

零售商订货量的影响,分析了目标函数与契约参数之

间的本质联系,并对损失厌恶情形下的收益共享契约

与损失中性情形进行了比较.

上述研究主要讨论企业存在损失厌恶情形下订

货与定价决策问题,没有考虑顾客损失厌恶, 以及顾

客损失厌恶对企业订货与定价决策行为的影响.然而,

对于顾客而言,也存在损失厌恶的心态. 例如顾客比

较偏好知名品牌或产品认证的产品,其中一个重要原

因是这些产品质量较为可靠,发生质量问题可能性较

小, 因而顾客为了规避质量问题造成的损失,往往对

这类产品情有独钟. 此外,顾客一般愿意选择老品牌

产品, 不愿意选择新产品, 主要原因是顾客对新产品

的质量不是很熟悉,感觉因为质量问题造成的损失较

大,尽管新产品有可能在功能方面优于老品牌, 但为

了规避质量问题造成的损失,仍然愿意选择老品牌产

品.由此看来, 顾客的损失厌恶普遍存在, 并且,对顾

客的购买行为产生了重要影响,从而影响了顾客的消

费需求.所以, 零售商针对顾客损失厌恶心态必须对

其定价订货策略进行调整,弱化顾客的损失厌恶对其

造成的不利影响.因此, 面对损失厌恶顾客的零售商

订货与定价策略具有重要的研究价值.本文以此为切

入点,研究面对损失厌恶顾客背景下零售商的订货定

价策略,同时讨论零售商是否能够通过补偿契约调整

顾客行为,弱化顾客的损失厌恶倾向给零售商带来的

不利影响.

1 无无无补补补偿偿偿契契契约约约模模模型型型分分分析析析

在现实生活中,顾客对产品价值的认知往往需要

一个过程, 经过一段时间的使用后, 对产品的价值才

有一个比较清晰的了解.所以在购买产品时, 顾客往

往不能准确知晓产品的真实价值,而是根据有限的信

息判断产品价值大约在某一范围内.即顾客对产品价

值的估测是不确定的,因而假设顾客对产品的评估价

值是随机的, 记为 𝑣, 并设定其密度函数为 𝑔(𝑣), 分布

函数为𝐺(𝑣),均值为 𝑣,方差为 𝛾2. 因为顾客不能准确

知道产品的价值,仅能预期到使用产品后产品价值有

可能低于购买价格, 所以顾客感觉到损失的可能性,

从而产生对这种损失的厌恶心态.

当产品价值 𝑣小于零售价格 𝑝时,顾客发生损失;

反之, 当产品价值 𝑣大于零售价格 𝑝时, 顾客获得收

益.因此,本文在广泛采用的损失厌恶模型基础上,假

设损失厌恶顾客的效用函数为[1]

𝑈(𝑝, 𝑣) =

{
−𝜆( 𝑝− 𝑣), 𝑣 < 𝑝;

𝑣 − 𝑝, 𝑣 > 𝑝.
(1)

其中𝜆 (𝜆 ⩾ 1)为顾客损失厌恶系数. 当𝜆 = 1时,表

示顾客为损失中性 (即无损失厌恶倾向);当𝜆 > 1时,

表明顾客存在损失厌恶, 并且𝜆越大, 顾客损失厌恶

程度越高.

对式 (1)求数学期望, 得到损失厌恶顾客的期望

效用为

𝑈(𝑝, 𝑣) = −𝜆
w 𝑝

0
(𝑝− 𝑣)𝑔(𝑣)d𝑣 +

w +∞
𝑝

(𝑣 − 𝑝)𝑔(𝑣)d𝑣.

(2)

期望效用越大,顾客越愿意购买,顾客的消费需

求与其期望效用呈正相关关系.另外, 顾客消费需求

可能受到其他随机因素的影响.假设随机因素为 𝜀,因

此,本文假设需求函数为

𝑑 = 𝑎𝑈(𝑝, 𝑣) + 𝜀. (3)

因为期望效用对需求是正向影响关系,所以 𝑎 >

0. 同时, 假设随机因素 𝜀服从正态分布, 即 𝜀 ∼ 𝑁 [0,

𝜎2],因而需求量 𝑑也服从正态分布,密度函数为 𝑓(𝑥),

其均值为

𝜇1 = 𝑎
[
(𝜆− 1)

w 𝑝

0
𝑣𝑔(𝑣)d𝑣−

𝑝(𝜆− 1)
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣 + (𝑣 − 𝑝)

]
, (4)

其中 𝑣表示顾客对产品价值的平均估值.需求量的方

差为
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𝐷(𝑑) = 𝐷[𝑎𝑈(𝑝, 𝑣) + 𝜀] = 𝜎2. (5)

零售商以价格𝑤采购一定数量 𝑞的产品,并以零

售价格 𝑝销售给顾客,销售期末的产品剩余价值为 𝑠,

不考虑缺货损失,零售商的利润为

Π𝑟 = 𝑝min {𝑞, 𝑑} − 𝑤𝑞 + 𝑠[𝑞 − 𝑑]+ ={
Π𝑟1 = (𝑝− 𝑠)𝑑− (𝑤 − 𝑠)𝑞, 𝑑 < 𝑞;

Π𝑟2 = (𝑝− 𝑤)𝑞, 𝑑 ⩾ 𝑞.
(6)

对式 (6)求数学期望,得到零售商的期望利润

𝐸(Π𝑟) = (𝑝− 𝑠)
w 𝑞

−∞
𝑥𝑓(𝑥)d𝑥−

(𝑝− 𝑠)𝑞
w 𝑝

−∞
𝑓(𝑥)d𝑥+ (𝑝− 𝑤)𝑞. (7)

为了计算简便,将需求量所服从的正态分布标准

化. 因 𝑓(𝑥)是需求量的正态分布密度函数,故

𝑓(𝑥) = e
−
(

𝑥−𝜇1√
2𝜎

)2

/
√
2π𝜎.

令 (𝑥 − 𝜇1)/𝜎 = 𝑡,则𝑥 = 𝜎𝑡 + 𝜇1,即 d𝑥 = 𝜎d𝑡,标准

正态分布密度函数为𝜑(𝑡) = e−
𝑡2

2 /
√
2π𝜎. 由此可得w 𝑞

−∞
𝑓(𝑥)d𝑥 =

w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
e−𝑡2/2

√
2π

d𝑡 = Φ
(𝑞 − 𝜇1

𝜎

)
, (8)

w 𝑞

−∞
𝑥𝑓(𝑥)d𝑥 = 𝜇1Φ

(𝑞 − 𝜇1

𝜎

)
+ 𝜎

w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡,

(9)

其中Φ(⋅)为标准正态分布的分布函数. 将式 (4)、(8)、

(9)代入 (7),得到零售商的期望利润

𝐸(Π𝑟) = (𝑝− 𝑠)
[
(𝜇1 − 𝑞)

w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡+

𝜎
w 𝑞−𝜇1

𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡

]
+ (𝑝− 𝑤)𝑞. (10)

零售商面对损失厌恶型顾客,优化订货量和零售

价格,使得其期望利润最大化. 首先,固定零售价格 𝑝

值, 零售商优化订货量 𝑞, 使得零售商期望利润最大

化max
𝑞

𝐸(Π𝑟). 将式 (10)分别对 𝑞求一阶、二阶导数,

得到

∂𝐸(Π𝑟)/∂𝑞 = 𝑝− 𝑤 − (𝑝− 𝑠)
w 𝑞−𝜇1

𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡,

∂2𝐸(Π𝑟)/∂𝑞
2 = −(𝑝− 𝑠)𝜑

(𝑞 − 𝜇1

𝜎

)/
𝜎.

因为 𝑝 > 𝑠,所以
∂2𝐸(Π𝑟)

∂𝑞2
< 0. 令

∂𝐸(Π𝑟)

∂𝑞
= 0,得到

零售商的最优订货量 𝑞为

𝑞 = 𝜎Φ−1
(𝑝− 𝑤

𝑝− 𝑠

)
+ 𝑎

[
(𝜆− 1)

w 𝑝

0
𝑣𝑔(𝑣)d𝑣−

𝑝(𝜆− 1)
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣 + (𝑣 − 𝑝)

]
. (11)

其次, 固定订货量 𝑞值, 零售商优化零售价格 𝑝,

使得零售商的期望利润最大化max
𝑝

𝐸(Π𝑟).将式 (10)

分别对 𝑝求一阶、二阶导数,得到
∂𝐸(Π𝑟)

∂𝑝
= 𝑞 + 𝜎

w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡+

(
− 𝑞 + 𝑎(−2𝑝+ 𝑠)+

𝑎
(
(𝜆− 1)

(
(−2𝑝+ 𝑠)

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣+

w 𝑝

0
𝑣𝑔(𝑣)d𝑣

)
+ 𝑣

))w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡,

∂2𝐸(Π𝑟)

∂𝑝2
= −𝑎

[(
2 + (𝑝− 𝑠)(𝜆− 1)𝑔(𝑝) + 2(𝜆− 1)×

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

) w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡+ 𝑎(𝑝− 𝑠)×(

1 + (𝜆− 1)
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)2

𝜑
(𝑞 − 𝜇1

𝜎

)/
𝜎
]
.

因为 𝑝 > 𝑤 > 𝑠, 𝜆 ⩾ 1, 所以 ∂2𝐸(Π𝑟)/∂𝑝
2 < 0. 令

∂𝐸(Π𝑟)/∂𝑝 = 0, 得到零售商的最优零售价格 𝑝满足

以下条件:

𝑞 + 𝜎
w 𝑞−𝜇1

𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡+

(
− 𝑞 + 𝑎(−2𝑝+ 𝑠)+

𝑎
(
(𝜆− 1)

(
(−2𝑝+ 𝑠)

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣+

w 𝑝

0
𝑣𝑔(𝑣)d𝑣

)
+ 𝑣

)) w 𝑞−𝜇1
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡 = 0. (12)

将式 (11)和 (12)联立求解即可得到零售商的最

优零售价格 (记为 𝑝∗)和最优订货量 (记为 𝑞∗)．

2 有有有补补补偿偿偿契契契约约约模模模型型型分分分析析析

补偿契约是指顾客购买产品经使用后, 发现该

产品的价值低于零售价格,零售商支付一定金额 𝑏给

顾客作为补偿.根据理性假设,补偿额 𝑏与批发价格𝑤

之和小于零售价格 𝑝;否则,零售商发生亏损.因此 𝑝 >

𝑏 + 𝑤. 又因为𝑤 > 𝑠,所以 𝑝 > 𝑏 + 𝑠. 根据假设,损失

厌恶顾客的效用为

𝑈(𝑝, 𝑣, 𝑏) =

⎧⎨⎩
−𝜆( 𝑝− 𝑏− 𝑣), 𝑣 < 𝑝− 𝑏;

𝑣 + 𝑏− 𝑝, 𝑝− 𝑏 ⩽ 𝑣 < 𝑝;

𝑣 − 𝑝, 𝑣 ⩾ 𝑝.

(13)

当 𝑣 < 𝑝 − 𝑏时,虽然顾客得到补偿,但是仍然发

生损失;当 𝑝− 𝑏 ⩽ 𝑣 < 𝑝时,顾客得到补偿后,顾客没

有损失;当 𝑣 ⩾ 𝑝时,零售商对顾客无补偿,顾客没有

损失.

对式 (13)求数学期望,得损失厌恶顾客的期望效

用为

𝑈(𝑝, 𝑣, 𝑏) =

− 𝜆
w 𝑝−𝑏

0
(𝑝− 𝑏− 𝑣)𝑔(𝑣)d𝑣+w 𝑝

𝑝−𝑏
(𝑣 + 𝑏− 𝑝)𝑔(𝑣)d𝑣 +

w +∞
𝑝

(𝑣 − 𝑝)𝑔(𝑣)d𝑣. (14)

需求函数为

𝐷 = 𝑎𝑈(𝑝, 𝑣, 𝑏) + 𝜀, (15)

需求量服从正态分布,其均值和方差分别为

𝜇2 = 𝑎
[
− (𝜆− 1)

w 𝑝−𝑏

0
(𝑝− 𝑏− 𝑣)𝑔(𝑣)d𝑣+

𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣 + (𝑣 − 𝑝)

]
, (16)

Var(𝐷) = Var[𝑎𝑈(𝑝, 𝑣, 𝑏) + 𝜀] = 𝜎2. (17)
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在有补偿契约下,零售商的利润为

Π𝑟𝑏 = 𝑝min{𝑞,𝐷} − 𝑤𝑞 + 𝑠[𝑞 −𝐷]+−
𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣min{𝑞,𝐷} =⎧⎨⎩

Π𝑟𝑏1
=

(
𝑝− 𝑠− 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
𝐷−

(𝑤 − 𝑠)𝑞, 𝐷 < 𝑞;

Π𝑟𝑏2
=

(
𝑝− 𝑤 − 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
𝑞, 𝐷 ⩾ 𝑞.

(18)

式 (18)右边第 4项 𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣min{𝑞,𝐷}表示当顾客

购买该产品并且经使用后,发现该产品的价值低于零

售价格,零售商按照有补偿契约向顾客支付的补偿.

对式 (18)求数学期望,得到零售商的期望利润

𝐸(Π𝑟𝑏) =
(
𝑝− 𝑠− 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

) w 𝑞

−∞
𝑥𝑓(𝑥)d𝑥−(

𝑝− 𝑠− 𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
𝑞
w 𝑝

−∞
𝑓(𝑥)d𝑥+(

𝑝− 𝑤 − 𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
𝑞. (19)

将需求量所服从的正态分布标准化,容易得到w 𝑞

−∞
𝑓(𝑥)d𝑥 =

w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
e−𝑡2/2

√
2π

d𝑡 = Φ
(𝑞 − 𝜇2

𝜎

)
, (20)

w 𝑞

−∞
𝑥𝑓(𝑥)d𝑥 = 𝜇2Φ

(𝑞 − 𝜇2

𝜎

)
+ 𝜎

w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡.

(21)

将式 (16)、(20)、(21)代入 (19),得到

𝐸(Π𝑟𝑏) =
(
𝑝− 𝑠− 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)[
(𝜇2 − 𝑞)×

w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡+ 𝜎

w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡

]
+(

𝑝− 𝑤 − 𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
𝑞. (22)

下面讨论零售商的最优零售价格和最优订货量.

首先, 固定零售价格 𝑝值, 零售商优化订货量 𝑞, 使其

期望利润最大化max
𝑞

𝐸(Π𝑟𝑏). 将式 (22)分别对 𝑞求一

阶、二阶导数,得
∂𝐸(Π𝑟𝑏)

∂𝑞
= 𝑝− 𝑤 − 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣−(

𝑝− 𝑠− 𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

) w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡,

∂2𝐸(Π𝑟𝑏)

∂𝑞2
= −

(
𝑝− 𝑠− 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
𝜑
(𝑞 − 𝜇2

𝜎

)/
𝜎.

因为 𝑝 > 𝑏 + 𝑠,所以
∂2𝐸(Π𝑟𝑏)

∂𝑞2
< 0. 令

∂𝐸(Π𝑟𝑏)

∂𝑞
= 0,

得到零售商最优订货量

𝑞 = 𝜎Φ−1
(𝑝− 𝑤 − 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

𝑝− 𝑠− 𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)
+

𝑎
[
− (𝜆− 1)

w 𝑝−𝑏

0
(𝑝− 𝑏− 𝑣)𝑔(𝑣)d𝑣+

𝑏
w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣 + (𝑣 − 𝑝)

]
. (23)

其次, 固定订货量 𝑞值, 零售商优化零售价格 𝑝,

使其期望利润最大化max
𝑝

𝐸(Π𝑟𝑏). 将式 (22)对 𝑝求一

阶导数,令
∂𝐸(Π𝑟𝑏)

∂𝑝
= 0,得到零售商最优零售价格 𝑝

满足以下方程:

𝑞 − 𝑏𝑞𝑔(𝑝) + 𝑎
(
𝑝− 𝑠− 𝑏

w 𝑝

0
𝑔(𝑣)d𝑣

)(
− 1 + 𝑏𝑔(𝑝)−

(𝜆− 1)
w 𝑝−𝑏

0
𝑔(𝑣)d𝑣

) w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡+ (1− 𝑏𝑔(𝑝))×(

𝜎
w 𝑞−𝜇2

𝜎

−∞
𝑡𝜑(𝑡)d𝑡−

w 𝑞−𝜇2
𝜎

−∞
𝜑(𝑡)d𝑡(𝑞 − 𝜇2)

)
= 0.

(24)

将式 (23)和 (24)联立求解,即可得到零售商的最

优零售价格 (记为 𝑝∗𝑏 )和最优订货量 (记为 𝑞∗𝑏 )．

3 算算算例例例分分分析析析

假设影响需求的随机因素服从正态分布 𝜀 ∼
𝑁 [0, 102], 顾客对产品价值的评价服从均匀分布 𝑣 ∼
𝑈 [10, 30], 𝑤 = 8, 𝑎 = 2, 𝑠 = 5, 𝑏 = 1. 在无补偿契约下,

顾客损失厌恶系数𝜆发生变化时,根据第 1节优化模

型计算各变量值,结果如表 1所示; 在有补偿契约下,

顾客损失厌恶系数𝜆发生变化时,根据第 2节优化模

型计算各变量值,结果如表 2所示; 取𝜆 = 2, 且当补

偿金额 𝑏发生变化时,根据第 1、第 2节优化模型计算

各变量值,结果如表 3所示.

表 1 无补偿契约在不同𝜆情形下的变量值

𝜆
变量

1.2 1.5 1.8 2.1 2.4 2.7 3.0

𝐸(Π𝑟) 101.70 97.759 94.496 91.723 89.320 87.205 85.320

𝑝∗ 16.030 15.593 15.247 14.962 14.722 14.514 14.333

𝜇1 7.575 6 8.031 3 8.404 5 8.720 7 8.995 1 9.237 6 9.454 9

𝑞∗ 13.644 13.765 13.857 13.932 13.994 14.046 14.092

表 2 有补偿契约在不同𝜆情形下的变量值

𝜆
变量

1.2 1.5 1.8 2.1 2.4 2.7 3.0

𝐸(Π𝑟𝑏
) 102.33 99.176 96.578 94.377 92.475 90.805 89.321

𝑝∗
𝑏 16.384 15.970 15.642 15.373 15.146 14.951 14.781

𝜇2 7.578 6 8.039 1 8.417 3 8.738 4 9.017 6 9.264 6 9.486 1

𝑞∗𝑏 13.673 13.834 13.963 14.072 14.165 14.247 14.320

表 3 不同 𝑏情形下的变量值

𝑏
变量

0.5 1.0 1.5 2.0 2.5 3.0 3.5

𝐸(Π𝑟) 92.602 92.602 92.602 92.602 92.602 92.602 92.602

𝐸(Π𝑟𝑏
) 93.885 95.074 96.168 97.171 98.085 98.910 99.652

𝑈(𝑝, 𝑣) 4.310 2 4.310 2 4.310 2 4.310 2 4.310 2 4.310 2 4.310 2

𝑈(𝑝, 𝑣, 𝑏) 4.316 2 4.318 3 4.316 7 4.311 8 4.303 7 4.293 0 4.279 9

3.1 顾顾顾客客客损损损失失失厌厌厌恶恶恶程程程度度度对对对零零零售售售商商商利利利润润润的的的影影影响响响

由表 1和表 2数据可以得到图 1.由图 1可知, 在

无补偿契约和有补偿契约下,零售商利润均随着顾客

损失厌恶系数𝜆的增大而减小. 因此, 顾客损失厌恶
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给企业绩效带来了负面影响, 企业在决策过程中,

应充分考虑到顾客损失厌恶倾向的影响,针对损失厌

恶程度不同的顾客,企业应采取相应策略.同时,有补

偿契约下零售商利润不仅大于无补偿契约下零售商

利润,而且,损失厌恶系数越大,有补偿契约与无补偿

契约下的零售商利润差额也越大.换言之,顾客对损

失的厌恶程度越大,补偿契约弱化顾客损失厌恶对零

售商的不利影响越明显, 即顾客损失厌恶越严重, 零

售商补偿契约的价值越明显.
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图 1 零售商利润与顾客损失厌恶系数关系

3.2 顾顾顾客客客损损损失失失厌厌厌恶恶恶程程程度度度对对对零零零售售售价价价格格格的的的影影影响响响

由表 1和表 2数据可以得到图 2. 由图 2可知: 在

无补偿契约和有补偿契约下,零售价格均随着顾客损

失厌恶系数𝜆的增大而减小;有补偿契约下的零售价

格大于无补偿契约下的零售价格.因此, 顾客损失厌

恶心态会刺激零售商降价,使得顾客的消费支出成本

下降.
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图 2 零售价格与顾客损失厌恶系数关系

3.3 顾顾顾客客客损损损失失失厌厌厌恶恶恶程程程度度度对对对需需需求求求量量量的的的影影影响响响

由表 1和表 2数据可以得到图 3. 由图 3可知,在
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图 3 需求量与顾客损失厌恶系数关系

无补偿契约和有补偿契约下,需求量均随着顾客损失

厌恶系数𝜆的增大而增大.这是因为顾客损失厌恶导

致零售商的零售价格下降, 增加了顾客的购买愿望,

刺激需求量的增加, 即顾客损失厌恶越严重, 零售商

越愿意采取降价促销策略.同时, 有补偿契约下的需

求量大于无补偿契约下的需求量,但差异不大.

3.4 顾顾顾客客客损损损失失失厌厌厌恶恶恶程程程度度度对对对订订订货货货量量量的的的影影影响响响

由表 1和表 2数据可以得到图 4. 由图 4可知,在

无补偿契约和有补偿契约下,零售商的订货量均随着

顾客损失厌恶系数𝜆的增大而增大. 因此, 零售商通

过增加订货量来满足顾客的需求,以减少顾客损失厌

恶给其带来的负面影响.同时, 有补偿契约下的订货

量不仅大于无补偿契约下的订货量,而且顾客损失厌

恶系数𝜆越大,补偿契约促使零售商提高订货量的幅

度也越大.
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图 4 订货量与顾客损失厌恶系数关系

3.5 补补补偿偿偿额额额对对对零零零售售售商商商利利利润润润和和和顾顾顾客客客效效效用用用的的的影影影响响响

由表 3数据可以得到图 5. 由图 5可知: 在有补偿

契约下, 零售商利润随着补偿额 𝑏的增大而增大; 有

补偿契约下的零售商利润不仅大于无补偿契约下的

零售商利润, 而且顾客损失厌恶系数𝜆越大, 有补偿

契约与无补偿契约下的零售商利润差额也越大.因此

补偿额 𝑏越大,补偿契约弱化顾客损失厌恶的不利影

响越明显.
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图 5 补偿额与零售商利润关系

由表 3可知:在有补偿契约下,当补偿额 𝑏 < 2时,

顾客效用大于无补偿契约下的顾客效用; 当补偿额

𝑏 > 2时,顾客效用小于无补偿契约下的顾客效用. 因

此, 只有当补偿额不超过一定限度时, 有补偿契约对

顾客才有利.
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综上所述,补偿契约能够增加零售商的利润,同

时,当补偿额在一定范围内时,也能够增加顾客效用,

实现企业和顾客双赢.

4 结结结 论论论

本文考虑零售商面对损失厌恶型顾客,分析零售

商的订货和定价策略以及补偿契约对企业和顾客绩

效的影响.通过模型推导和数值分析,得到如下主要

结论: 1) 顾客损失厌恶给企业绩效带来了负面影响,

企业在决策过程中,应充分考虑到顾客损失厌恶倾向

的影响,针对损失厌恶程度不同的顾客,调整订货与

定价策略; 2) 顾客损失厌恶心态会刺激零售商降价,

使得顾客的消费支出成本下降,增加了顾客的购买愿

望,刺激需求量与订货量增加,并且,补偿契约进一步

增强了这一趋势; 3) 补偿契约能够增加零售商利润,

有效缓解顾客损失厌恶给企业带来的不利影响,同时,

当补偿额在一定范围内时, 也能够增加顾客效用, 实

现企业和顾客双赢.

本文只考虑了顾客损失厌恶,没有考虑零售商损

失厌恶. 当零售商与顾客都存在损失厌恶时,零售商

的订货定价策略将会发生什么变化? 此外,当零售商

对顾客损失厌恶系数不清楚,即信息不对称时, 零售

商的订货定价策略又该如何调整? 这些问题都值得

进一步研究.
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