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基于契约理论的服装双渠道利益协调建模与应用
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摘 要: 为协调服装企业渠道间的利益关系,结合零售利益冲突成因,从利润最大化角度出发,依据需求服从均匀
分布,分析批发价格契约与转运契约条件下,合作方式与订货量的变化对品牌企业、加盟商及零售整体的库存量、
缺货量及利润等指标数据的影响,由此建立相关模型和事例解析.结果表明,相比批发价格契约,转运契约条件下,
服装品牌企业与加盟商的库存量、缺货量明显降低,获利能力增加,同时可减少缺货损失和库存,实现双渠道收益
共享.转运契约模型的应用可减少市场需求变动风险,促进服装供应链利益共享的实现.
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Modeling and application of benefit coordination in apparel dual-channel
based on contract theory
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Abstract: In order to coordinate interests of apparel enterprises, according to the needs obeying uniform distribution,
combined with the causes of retail interest conflicts, this paper analyzes how the changes of cooperation and order
quantity affect index data about inventory, shortage quantity and profit based on the single wholesale price contract and
transshipment contract. So the relevant model and case analysis is constructed from the perspective of profit
maximization. The results show that, compared with the single wholesale price contract, the transshipment contract
applied decreases the inventory and shortage quantity and increases the profit significantly of brand and dealers. At the
same time, income sharing can be realized in dual channel through the reduction of the loss of shortage and stock. The
application of the transshipment contract model can reduce the change risk of market demand and promote the
realization of benefit sharing of the apparel supply chain.
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0 引

网购 (线上)的低价倾销以及消费者需求多样化、
个性化的发展使服装企业竞争加剧,盈利空间受到
挤压,对双渠道(品牌企业和加盟商)线上线下(Online
to offline, O2O)模式下稳定高效的零售合作要求也更
高,其中品牌企业包含直营店和自营线上渠道,以下
均简称品牌企业.鉴于我国服装零售企业之间缺乏
合理规划,组织、流程、运营机制及利益分配等面临

转型升级的现状,本文针对契约管理在服装双渠道供
应链零售利益协调中的应用进行建模与验证探讨.
契约协调策略最早始于法律和经济领域,

Pastemack[1]于1985年提出了供应链契约概念,并在
Blocbuster公司和亚马逊公司实施运用,企业绩效得
到明显改善;徐贤浩等[2]针对供应链各主体利益及

订货策略,以契约方式提出了有效激励措施; Bowon
等[3]认为供应链契约是一种有效的经营合作模式,能
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实现需求不确定时的供应链协调.因此,本文选取各
行业普遍适用的契约协调策略解决服装业界难题,帮
助服装品牌企业摆脱零售困境.
本文结合文献资料,依据实施双渠道模式的服装

企业盈利现状调研,对比分析批发价格契约和转运
契约两个模型,探讨双渠道模式服装零售管理利益协
调的方法,力图解决服装品牌企业与加盟商因线上销
售对直营店和加盟商造成的缺货、库存和利益分配

不均等问题,实现服装双渠道供应链系统的最优订货
量、转运量和期望利润,为服装品牌零售企业双渠道
共赢提供参考.

1 供应链契约协调相关理论

1.1 供应链利益冲突成因

1)供应链相关基本概念.
供应链理论源自Michael E. Porter《Competitive

Advantage》专著的价值链. John[4]于1985年提出了供
应链管理概念:从企业外部采购的原材料和零部件,
通过生产转换和销售等活动,再传递到零售商和用户
的活动和管理过程[5];而Stevens[6]从供应链管理的完

整性出发,将供应链定义为通过分销渠道控制从供应
商的供应商到用户的用户的流,它始于供应的源点,
结束于消费的终点.

以服装品牌企业供应链双渠道零售管理为例,从
产品订购开始,通过直营店和加盟店,以及企业线上
渠道把产品送到消费者手中,在满足顾客消费需求
的同时,期望实现供需平衡和双方 (或多方)利益最大
化.

2)利益冲突成因.
利益在经济学中多指经营利润或经济利益,表示

在一定时期内,某一经营主体新创造的财富.品牌企
业与加盟商的利益作为有形利益 (产品和服务带来
的直接利益物化为利润后的增值部分),会引发零售
利益相关者间的逐利行为、资源贡献与利益所得不

匹配以及主导企业对供应链整体进行控制等利益冲

突,进而导致服装品牌企业侵犯加盟商、加盟商之间
相互侵犯“地区独家经营权”等问题的出现.由此,需
要建立符合各方利益的分配机制,以实现零售协调、
利润最大化和利益共享.

1.2 契约协调策略

针对渠道间的利益冲突,若要实现电子商务 (或
O2O)环境下不同渠道协调合作,需建立契约协调机
制 [7].契约协调机制是指在给定信息结构条件下,为
成员的合作提供制度安排,对成员间的权利、责任和
任务进行分配,并通过契约形式确定.文献 [8-10]的

协调契约研究证实,合理的契约模型可获得企业之间
协调合作带来的额外利润.

1)批发价格契约.
批发价格契约主要指买方支付由批发数量决定

的价格.存在两种形式:一是买方 (加盟商)在确定市
场需求前进行订货,卖方 (品牌企业)根据订单组织生
产,买方完全承担风险;二是卖方提前备货,买方在确
定市场需求后进行订货,卖方完全承担风险[11].作为
服装业最为常见的一种契约形式,批发价格契约实施
形式简单、成本低,但风险较大.
对于批发价格契约的协调作用, Spengler[12]认为

批发价格契约不能协调供应链,与之相同的是基于质
量控制的供应链契约模型;胡军等[13]也表明批发价

格契约无法实现供应链协调;而林强等[14]却认为,多
轮讨价还价下的批发价格契约可以实现供应链协调,
但与具体出价有关.可见,批发价格契约对供应链协
调效果不显著,较难解决供应链中存在的问题.

2)转运契约.
转运实质是库存转运,指库存积压的零售商把剩

余库存以一定价格转运给存在库存短缺零售商的行

为[15].实际商业运作中,转运契约广泛应用于电脑、
汽车、服装等零售行业.基于双渠道供应链库存转运
问题,李怡娜等[16]认为,转运策略可以增强供应链供
需匹配性,减少供给与需求的不平衡现象;刘峥等[17]

针对双渠道转运契约策略分析了市场需求对库存、

订货量和渠道利润的影响,为解决渠道间利益冲突提
供了理论依据;汪传旭等[18]则进一步验证了两级供

应链系统中应急转运策略的成效,肯定了转运契约的
可行性.
服装转运契约是指品牌直营店、线上渠道与加

盟商可以共享库存,达到平衡产品供给与需求、减少
库存成本及缺货损失进而增加销售的目的,保障零售
利润整体最大化及渠道间利益的合理分配.

2 契约协调策略模型的建立

2.1 模型建立背景

1)供需不平衡与动态平衡的联系.
随着市场经济的发展,客户需求的多样性、市场

需求量、未来变化趋势、物流运输时效性等因素,使
供应链系统很难实现供需平衡.其中,市场需求的不
确定性、品牌企业与加盟商间库存信息共享程度低

是服装品牌企业双渠道零售供需不平衡的主要影响

因素.若要解决不平衡问题,需双渠道供应链成员间
协同合作.
协调供应链系统是一个动态实施过程,本文通过
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契约协调策略模型的建立,动态调整品牌企业与加盟
商的供需变化关系,发挥双渠道供应链动态自我完善
和修正能力,弱化不平衡现象,维持供需动态平衡[19].

2)线上线下同款同价销售.
目前,服装企业线上销售主要以过季和折扣产品

为主,若价格与实体店相差较大,则有损品牌形象;而
一些管理创新的服装品牌企业无论是新品、过季或

折扣产品,正在实施保证线上与线下同款同价的经营
策略,以维护品牌良好形象,例如UNIQLO(优衣库)、
JNBY(江南布衣)及 ICICLE(之禾)等服装品牌基本实
现线上线下同款同价销售.

以线上线下同款同价销售为前提,以供应链的供
需动态平衡为出发点,建立契约协调策略模型,使服
装品牌企业双渠道零售达到最优化运作.

2.2 双渠道契约模型的建立

首先对双渠道契约协调机制进行建模.对于具
有绝对市场竞争力的短生命周期产品,可用需求服从
均匀分布近似表达[20-21].设随机变量X的分布函数

为

F (x) = (x− a)/(b− a), a ⩽ x ⩽ b,

则称随机变量X服从 [a, b]上的均匀分布,记为X ∼
U [a, b],均值为(a+ b)/2,方差为(b− a)2/12[22].
将A企业的零售网络抽象为一个品牌企业(直营

店和线上渠道)和N个加盟商,假设加盟商之间是同
质化关系,则:Q1,D1设定为加盟商总订货量和市场

需求;同理,Q2,D2为品牌企业直营店与线上总订货

量和市场需求;µ1、µ2为需求均值;σ1、σ2为市场需求

标准差.
又假设线上线下双渠道的市场需求量近似服从

均匀分布 (理想状态),供给和需求处于动态平衡[19],
即

D1∼U(a1, b1), D2∼U(a2, b2),

µ1 =
a1 + b1

2
, µ2 =

a2 + b2
2

,

σ2
1 =

(b1 − a1)
2

12
, σ2

2 =
(b2 − a2)

2

12
,

则整个零售系统的市场需求也服从均匀分布,即

D1 +D2 ∼ U(µ1 + µ2,
√
σ2
1 + σ2

2+2ρσ1σ2 ).

其中: ρ ∈ [−1, 1]为相关系数;D1,D2均匀分布函数,
有

FD1
(x) =

x− a1
b1 − a1

, FD2
(x) =

x− a2
b2 − a2

;

均匀分布概率密度函数为

fD1
(x) =

1

b1 − a1
, fD2

(x) =
1

b2 − a2
.

0与x两者中的较大值用x+ = max(0, x)表示.
基本参数定义如下:
c为生产的单位成本,包括面辅料和设备采购、加

工成本及折旧成本、包装、搬运与仓储成本等;
w(w > c)为批发价格;
p为线上线下零售渠道的销售价格 (假设线上线

下同款同价销售);
s为单位产品的缺货成本 (产品不能满足消费者

需求而导致的损失费用);
v为商品滞销时单位产品处理后的残值;
U1为加盟商库存量;
U2为品牌企业库存量;
Z1为加盟商缺货量;
Z2为品牌企业缺货量.

2.2.1 基于批发价格契约的订货策略

在单一批发价格契约情形下,加盟商根据销售或
市场需求,向品牌企业订货,依据订货量、库存量、缺
货量可构建加盟商和品牌企业的利润函数.

1)加盟商利润.
当市场供不应求,店铺出现缺货时,产生一定的

缺货成本;当市场供大于求,产品出现滞销时,处理产
品后产生一定的商品残值.加盟商从自身利润最大
化角度进行订货决策,则加盟商的库存量U1、缺货量

Z1和期望利润E(I1)为

U1 = (Q1 −D1)
+, (1)

Z1 = (D1 −Q1)
+, (2)

E(I1) = E[pmin(Q1, D1) + vU1 − sZ1 − wQ1]. (3)

当Q1 ⩽ D1 ⩽ b1及a1 ⩽ D1 < Q1时,对式 (1)分
别讨论,得到加盟商的期望利润E(I1)为

E(I1) =

E[pmin(Q1, D1) + v(Q1 −D1)
+−

s(D1 −Q1)
+ − wQ1] =w b1

Q1

((p− w)Q1 − s(D1 −Q1))f(D1)d(D1)+

w Q1

a1

(pD1 − wQ1 + v(Q1 −D1))f(D1)d(D1) =

(p+ s− w)
w b1

a1

Q1f(D1)d(D1)−

(p+ s− v)
w Q1

a1

Q1f(D1)d(D1)+

(p+ s− v)
w Q1

a1

D1f(D1)d(D1)−
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s
w b1

a1

D1f(D1)d(D1). (4)

由
w b1

a1

f(D1)d(D1) = 1及
w b1

a1

D1f(D1)d(D1) = µ1

可知,上式可化简为

E(I1) = (p+ s− w)Q1 − sµ1−

(p+ s− v)
w Q1

a1

(Q1 −D1)f(D1)d(D1).

(5)

对式(5)的Q1求一阶偏导,可得

∂E(I1)

∂Q1
= (p+ s− w)− (p+ s− v)FD1

(Q1), (6)

其中

FD1
(Q1) =

Q1 − a1
b1 − a1

. (7)

对Q1求二阶偏导,可得

∂2E(I1)
∂Q2

1

= −(p+ s− v)F ′
D1

(Q1). (8)

由于
∂2E(I1)
∂Q2

1

< 0,存在最优订货量使得加盟商

期望利润最大化.则加盟商最优订货量满足一阶条
件

FD1
(Q1) =

p+ s− w

p+ s− v
, (9)

Q1 =
(p+ s− w)b1 + (w − v)a1

p+ s− v
. (10)

2)品牌企业利润.
品牌企业的总利润包含直营店、线上渠道的销

售利润与加盟商批发利润之和,则品牌企业的库存量
U2、缺货量Z2和期望利润E(I2)为

U2 = (Q2 −D2)
+, (11)

Z2 = (D2 −Q2)
+, (12)

E(I2) =

E[pmin(Q2, D2)+vU2 − sZ2 + (w − c)Q1 − cQ2].

(13)

参照期望利润E(I1)的演绎,可得

FD2
(Q2) =

Q2 − a2
b2 − a2

=
p+ s− c

p+ s− v
, (14)

Q2 =
(p+ s− c)b2 + (c− v)a2

p+ s− v
. (15)

3)品牌整体利润.
批发价格契约下品牌整体利润为

E(I3) =E[p(min(Q2, D2) + min(Q1, D1))+

v(U1 + U2)− s(Z1 + Z2)]− c(Q1 +Q2).

(16)

2.2.2 基于转运契约的利益协调策略

目前, A企业采用单一批发价格契约方式,虽然
可以通过最优订货量决策保证自身利益最大化,但加
盟商自身的库存和缺货情况未得到有效解决;同时,
由于受线上销售的影响,单一批发价格契约难以解决
线上渠道对线下实体店的冲击.因此,基于企业存在
的利益冲突问题,尝试采用转运契约解决库存及缺货
现象,实现各方利益最大化,缓和渠道冲突.
基本参数定义如下:
T1为加盟商转运给品牌企业的产品总量;
T2为品牌企业转运给加盟商的产品总量;
t′为协商后的单位产品转运供货价格;
t为转运过程中单位产品的转运成本,由转运方

承担.
转运契约条件下,加盟商期望利润E′(I1)、品牌

企业期望利润E′(I2)及品牌整体利润E′(I3)可由下

式求得:

T1 = min[((D2 −Q2)
+, (Q1 −D1)

+)], (17)

T2 = min[((D1 −Q1)
+, (Q2 −D2)

+)], (18)

U ′
1 = (Q1 −D1)

+ − T1 + T2, (19)

U ′
2 = (Q2 −D2)

+ − T2, (20)

Z ′
1 = (D1 −Q1)

+ − T2 + T1, (21)

Z ′
2 = (D2 −Q2)

+ − T1, (22)

E′(I1) = E[pmin(Q1, D1) + (p− t′)T2+

(t′ − t)T1 + vU ′
1 − sZ ′

1]− wQ1, (23)

E′(I2) = E[pmin(Q2, D2) + (p− t′)T1+

(t′ − t)T2 + vU ′
1 − sZ ′

1]−

(w − c)Q1 − cQ2, (24)

E′(I3) = E[p(min(Q2, D2) + min(Q1, D1))+

(p− t)(T1 + T2) + ν(U ′
1 + U ′

2)−

s(Z ′
1 + Z ′

2)]− c(Q1 +Q2). (25)

文献[15-16]的研究成果证实:

T1 + T2 = min(D1 +D2, Q1 +Q2)−

min(D1, Q1)− min(D2, Q2),

Z ′
1 + Z ′

2 = (D1 +D2 −Q1 −Q2)
+,

U ′
1 + U ′

2 = min(Q1 +Q2 −D1 −D2)
+.

代入化简,并对Q1、Q2求偏导,得到加盟商和品牌企
业最优订货量满足

tFD1
(Q1) + (p+ s− v − t)FD1+D2

(Q1 +Q2) =

p+ s− c, (26)



第10期 朱 奕等: 基于契约理论的服装双渠道利益协调建模与应用 1829

tFD2
(Q2) + (p+ s− v − t)FD1+D2

(Q1 +Q2) =

p+ s− c, (27)

Q1 − a1
b1 − a1

t+ (p+ s− v − t)
(Q1 +Q2)− (a1 + a2)

(b1 + b2)− (a1 + a2)
=

p+ s− c, (28)

Q2 − a2
b2 − a2

t+ (p+ s− v − t)
(Q1 +Q2)− (a1 + a2)

(b1 + b2)− (a1 + a2)
=

p+ s− c. (29)

由式 (26)∼ (29)可知,当FD1
(Q1) = FD2

(Q2),即

最优订货量满足关系式Q1 =
(Q2 − a2)(b1 − a1)

b2 − a2
+

a1时,品牌企业和加盟商利益存在最优解.

3 案例品牌双渠道契约协调对比分析

3.1 案例品牌发展概述及数据收集

本文以 A品牌为例,对契约协调策略进行探
析.通过企业调研获悉,截至2015年年末, A品牌线上
销售渠道以淘宝、天猫、官方商城、京东、唯品会、微

信为主,线上销售额保持稳定增长态势;线下渠道以
直营、加盟为主,共有直营店铺1 231家,加盟商店铺
1 681家,其加盟模式是买断销售 (加盟商以零售价的
一定比例采购产品,收货后,非质量问题不可退换货).
由于国内实体消费环境持续疲软以及线上等新

兴渠道冲击, A品牌线下终端获利能力出现下滑,实
体店铺毛利出现负增长(如表1所示).由调研得知,案
例企业日常经营活动中,线上与线下利益分配频发冲
突,双渠道一体化协调与发展刻不容缓.表1中仅考
虑线上、直营店、加盟商店3种零售渠道,其他零售
方式不在研究范围.

表 1 2015年A品牌渠道运营数据

类型 线上 直营 加盟商

营业收入 /万元 38 882 181 194 108 482
营业收入占比 / % 11.83 58.15 33.02
毛利率 / % 42.09 34.66 27.26
毛利率同比 / % 0.99 −0.06 −1.00

根据企业调研和数据收集,设 2015年A品牌某

产品销售总量为8 000件,其中线上销售量为1 000件,
直营店为 4 500件,加盟商店为 2 500件;由此估算双
渠道市场需求情况µ1 = 2500,µ2 = 4500 + 1 000 =

5 500.
假设 (每件均价):销售价格 p = 400元;批发价

格w = 200元;生产成本 c = 80元;产品残值 v =

c × 95.8% = 76元 (A品牌2015年库存商品金额约
为8.84亿元,存货损失折算后,商品金额为8.47亿元,
跌价损失比率 = 8.47 / 8.84 = 95.8%);缺货成本
s = p− w = 200元;双渠道需求相关程度ρ = −0.1.
在转运契约条件下,加盟商与品牌企业之间发生

转运服务时,转运方可按照批发价格的一定比例制定
供货价格 (在保证各契约方利益的前提下协商),以保
障转运策略的正常运行.本文设定该比例为1 : 1.1,则
各渠道之间单位产品供货价格 t′ = 1.1×w = 220元,
单位产品的平均转运成本为t = 8元.

3.2 订货量与利润的仿真对比

当市场需求标准差 (σ1 = σ2)取值10∼ 100时,
依据式 (3)、(10)、(13)、(15)、(23)、(24)、(28)和 (29),用
Matlab 2010软件分别对批发价格契约和转运契约条
件下的Q1, E(I1),Q2, E(I2)进行数值仿真,可得表 2、
表3的分析结果.在表2和表3中, ∆Q = (Q − Q0)/

Q0 × 100%,∆E = (E − E0)/E0 × 100%,Q0、E0分别

表示σ1 = σ2 = 10时加盟商或品牌企业的订货量和

利润,∆Q、∆E分别表示订货量和利润率的增量.
批发价格契约条件下,加盟商采用买断模式,随

着需求标准差 (σ1 = σ2)从 10到 100变化,订货
增量∆Q1为0 ∼ 25.0%,利润率增量∆E(I1)为0 ∼
−22.5%,大于品牌企业的相应数值 (9.7%, −1.1%).
由此可见,随着市场需求的增大,订货量上升,加盟商
和品牌企业的利润随之减少,加大了对其获利能力的
冲击.因此,销售需求及时预测和订货的快速反应在
一定程度上影响着各渠道的获利水平,而互相合作及
信息共享是O2O渠道发展的关键.

表 2 基于批发契约的订货量和利润的仿真数据

σ1 = σ2

加盟商 品牌企业

Q1/件 ∆Q1/% E(I1)/元 ∆E(I1)/% Q2/件 ∆Q2/% E(I2)/元 ∆E(I2)/%

10 2 506 \ 498 864 \ 5 505 \ 1 758 527 \
20 2 525 0.8 495 456 −0.7 5 521 0.3 1 756 366 −0.1
30 2 557 2.0 489 777 −1.8 5 548 0.8 1 754 687 −0.2
40 2 601 3.8 481 826 −3.4 5 586 1.5 1 752 440 −0.3
50 2 658 6.1 471 603 −5.5 5 634 2.3 1 750 151 −0.5
60 2 728 8.9 459 108 −8.0 5 693 3.4 1 748 343 −0.6
70 2 810 12.1 444 342 −10.9 5 763 4.7 1 745 967 −0.7
80 2 905 15.9 427 304 −14.3 5 844 6.2 1 743 549 −0.9
90 3 012 20.2 407 994 −18.2 5 935 7.8 1 741 088 −1.0

100 3 132 25.0 386 412 −22.5 6 037 9.7 1 738 583 −1.1



1830 控 制 与 决 策 第33卷

表 3 基于转运契约的订货量和利润的仿真数据

σ1 = σ2

加盟商 品牌企业

Q1/件 ∆Q1/% E′(I1)/元 ∆E′(I1)/% Q2/件 ∆Q2/% E′(I2)/元 ∆E′(I2)/%

10 2 505 \ 499 217 \ 5 502 \ 2 060 585 \
20 2 520 0.6 496 867 −0.5 5 509 0.1 2 062 340 0.1
30 2 546 1.6 492 950 −1.3 5 521 0.3 2 065 264 0.2
40 2 581 3.0 487 466 −2.4 5 537 0.6 2 069 359 0.4
50 2 627 4.9 480 416 −3.8 5 558 1.0 2 074 623 0.7
60 2 682 7.1 471 799 −5.5 5 583 1.5 2 081 057 1.0
70 2 748 9.7 461 615 −7.5 5 613 2.0 2 088 660 1.4
80 2 824 12.7 449 865 −9.9 5 647 2.6 2 097 434 1.8
90 2 910 16.2 436 548 −12.6 5 686 3.3 2 107 377 2.3

100 3 006 20.0 421 664 −15.5 5 730 4.1 2 118 491 2.8

转运契约条件下,随着需求标准差 (σ1 = σ2)从
10增加到100,加盟商的订货增量∆Q1为0 ∼ 20.0%,
利润率增量∆E′(I1)为0 ∼ −15.5%,虽然相比品牌企
业 (4.1%和2.8%),此时加盟商订货增量与利润率增
量仍有较大差距,但比批发价格契约下的订货量增量
及其引起的利润减少已有明显改善,如图1和图2所
示.
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图 1 两种契约条件下加盟商和品牌企业订货增量对比
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图 2 两种契约条件下加盟商和品牌企业利润率增量对比

在图1中:曲线1为批发契约下加盟商订货增量,
曲线2为转运契约下加盟商订货增量,曲线3为批发
契约下品牌企业订货增量,曲线4为转运契约下品牌
企业订货增量.在图2中:曲线1为批发契约下加盟商
利润率增量,曲线2为转运契约下加盟商利润率增量,
曲线3为批发契约下品牌企业利润率增量,曲线4为
转运契约下品牌企业利润率增量.
进一步分析研究发现,通过转运契约的实施,品

牌企业获利能力不降反增,当需求标准差增加到100

时,线上和直营店的利润率增量达到2.8%,可见转运
契约对品牌企业获利有正向作用,具有实施的可行
性.

3.3 库存量和缺货量仿真对比

当市场需求标准差 (σ1 = σ2)取值为10∼ 100时,
依据式 (1)、(2)、(10)、(11)、(17)∼ (22),结合加盟商和
品牌企业的订货量和利润,应用Matlab 2010软件分
别对两种契约模型条件下的U1、Z1、U2、Z2、T1、T2、

U ′
1、U

′
2、Z

′
1、Z

′
2进行数值仿真,结果如下.

批发价格契约条件下,当需求标准差为100时,
加盟商库存量U1为 632件,缺货量Z1为 67件,如表
4所示,相对品牌企业的库存量U2(537件)及缺货量
Z2(37件)偏高.由于直营店与线上渠道同属品牌企
业,可实现库存共享以及内部的转运 (调货),库存和
缺货程度低.

表4 基于批发契约的库存量和缺货量仿真数据 件

σ1 = σ2

加盟商 品牌企业

U1 Z1 U2 Z2

10 6 1 5 3
20 25 3 21 7
30 57 6 48 10
40 101 11 86 14
50 158 17 134 18
60 228 24 193 21
70 310 33 263 25
80 405 43 344 29
90 512 54 435 33

100 632 67 537 37

转运契约条件下,相比批发价格契约,在需求标
准差达到100时,加盟商和品牌企业的库存量和缺货
量 (525件和35件、211件和13件)均有所降低,如表5
所示.同时,由于品牌企业较易实施内部转运,比加盟
商 (较难实施转运)更易解决缺货问题,转运量T1仅

为13件;而加盟商所需转运量为T2(35件)才可解决
缺货带来的利益损失.
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表5 基于转运契约的库存量和缺货量仿真数据 件

σ1 = σ2

加盟商 品牌企业

T1 U ′
1 Z′

1 T2 U ′
2 Z′

2

10 0 5 0 0 2 0
20 1 20 1 1 9 1
30 1 48 3 3 19 1
40 2 84 6 6 34 2
50 3 132 9 9 53 3
60 5 189 13 13 76 5
70 6 258 17 17 103 6
80 8 337 23 23 134 8
90 11 425 29 29 171 11

100 13 525 35 35 211 13

随着市场需求的不断增大,因转运契约条件策略
的施行,加盟商和品牌企业的库存量和缺货量均比批
发价格契约少,一定程度上缓解了库存积累和缺货带
来的经营风险.由此,转运契约策略已成为服装品牌
供应链管理增值的重要工具.

3.4 不同契约模型对品牌利润的影响

对比转运契约和批发价格契约下的总订货量、

总库存量、总缺货量和总利润,进一步分析转运契约
对品牌利益的影响.

基本参数定义:

∆Q =
Q′′ −Q′

Q′ 为订货增量,其中批发价格契约

下总订货量为Q′,转运契约下总订货量为Q′′;

∆U =
[(U ′

1 + U ′
2)− (U1 + U2)]

U1 + U2
为库存增量;

∆Z =
[(Z ′

1 + Z ′
2)− (Z1 + Z2)]

Z1 + Z2
为缺货增量;

∆E =
[E′(I3)− E(I3)]

E(I3)
为利润率增量.

综合表2∼表5,对品牌整体零售系统进行契约
仿真对比分析的结果如表6所示.

表6 相比批发价格契约的数值变化 %

σ1 = σ2

整体零售系统

∆Q ∆U ∆Z ∆E

10 −0.1 −46.8 −86.7 13.4
20 −0.2 −42.1 −79.9 13.7
30 −0.5 −39.3 −72.7 14.0
40 −0.8 −38.3 −68.5 14.4
50 −1.3 −37.5 −65.0 15.0
60 −1.9 −36.9 −61.2 15.6
70 −2.5 −36.5 −58.8 16.4
80 −3.2 −36.2 −56.8 17.3
90 −3.9 −36.0 −54.9 18.4

100 −4.7 −35.8 −53.3 19.5

由表6可知:需求标准差发生变化时,若加盟商
和品牌企业只采用批发价格契约,则无法实现供应链
的利益协调,供应链资源也无法达到最优配置,利润

无法实现最大化;而转运契约在双渠道O2O模式中
的有效实施,使零售整体订货量下降0.1%∼ 4.7%,通
过库存共享,零售终端之间转运调拨可降低35.8%∼
46.8%的库存量和53.3%∼ 86.7%的缺货量,减少库
存积压和缺货带来的利润损失,提高整体零售利润率
(13.4%∼ 19.5%),实现双渠道O2O模式的有效合作、
利益协调和共享.

4 结 论

本文针对不同市场需求条件下的批发价格契约

和转运契约的O2O模式下的双渠道供应链最优订货
决策展开研究,并构建了批发价格契约和转运契约供
应链优化订货决策模型.通过A品牌企业实例仿真
和两种契约模型的对比分析,探讨了两种契约模式对
订货量、库存量、缺货量及利润的影响.

研究结果表明,依据市场需求变动,无论是加盟
商还是品牌企业,在转运契约策略下可减少订货量,
有效克服市场需求的不确定性,并通过加盟商、直营
店以及线上平台之间的货品转运,使供需趋于平衡,
减少库存风险和缺货机会损失,提高双渠道整体零售
利润,发挥契约协调策略的优势.
针对企业现状及行业未来发展方向,后续研究可

从企业的信息化建设、销售数据的深度挖掘及密切

零售协作和服务入手,不断优化订货量,促进服装企
业和加盟商间的互利合作,减少两者间的利益冲突,
在强化双渠道零售利益协调和稳定发展的同时,实现
供应链各方的收益最大化.
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