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摘  要 

考虑消费者时间偏好和产品的新鲜度损耗，结合生鲜电商的现货销售、预售以及混合销售的三种不同模

式，构建生鲜电商的决策模型，分析时间偏好因子和新鲜度损耗系数对消费者购买决策的影响，并探讨

不同情况下生鲜电商的最优销售策略。研究表明：1) 当产品的新鲜度损耗系数较小时，采取现货销售模

式的生鲜电商可以获取更大利润；当产品的时间偏好因子较小时，最佳策略选择为预售策略。2) 新鲜度

损耗系数和时间偏好因子不仅与最优现售价、最优预售价成负相关关系，与各销售模式下的最佳消费者

需求和最优利润均成负相关关系。3) 库存成本和批发价格的上升会使得最优价格上升，而价格上升带来

的利润上涨不足以弥补消费者流失带来的利润损失，因此，批发价和库存成本的上升总是对生鲜电商不

利。 
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Abstract 
Considering consumers time preference and product freshness loss, combined with three different 
models of spot sales, pre-sales and mixed sales of fresh food e-commerce, a decision-making mod-
el for fresh food e-commerce is constructed to analyze the impact of time preference factor and 
freshness loss coefficient on consumer purchase decision, and discuss the optimal sales strategy of 
fresh food e-commerce under different circumstances. The research shows that: 1) When the 
freshness loss coefficient of the product is small, the fresh electricity supplier adopting the spot 
sales model can obtain greater profits; When the time preference factor is small, the best strategy 
is the presale strategy. 2) Freshness loss coefficient and time preference factor are negatively 
correlated not only with the best cash price and the best presale price, but also with the best con-
sumer demand and the best profit under each sales model. 3) The rise in inventory costs and 
wholesale prices will make the optimal price rise, and the rise in profits brought by the rise in 
prices is not enough to make up for the loss of profits caused by the loss of consumers, therefore, 
the rise in wholesale prices and inventory costs is always unfavorable to fresh electricity suppli-
ers. 
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1. 引言 

我国是生鲜农产品的生产大国和消费大国，随着经济的快速发展以及居民消费水平的不断提高，人

们对生鲜农产品的品质要求也不断提升。生鲜农产品的易腐易逝和难储存等特点对供应链的流通效率提

出了更高的要求，越来越多的生鲜电商采取譬如现售、预售或混合销售等多样化的销售策略来积极响应

消费者需求。根据相关研究数据显示，2022 年“双十一”期间，京东生鲜开场 4 小时的零售成交额相比

去年同期增长了超 132%，平台零售成交额同比增长高达 90%。从消费趋势上看，消费者对高品质、大品

牌、优惠多的生鲜产品更加青睐。近两年，生鲜电商行业也受到各级政府的高度重视和国家产业政策的

重点支持。2021 年，国家出台了《关于推动电子商务企业绿色发展工作的通知》，鼓励生鲜电商行业发

展与创新。 
尽管政府部门十分重视生鲜农产品电商的发展问题，但是，由于生鲜品具有特殊的时鲜性以及消费

者对等待时间的敏感程度不一致，产品的新鲜度损耗系数和消费者时间偏好是影响生鲜电商销售策略的

重要因素，这两个因素极大地影响着生鲜品供应链流通效率，同时也必将改变生鲜农产品供应链的成本

和收益结构。预售、现售、混合销售模式下生鲜电商和消费者之间利益不平衡等问题依然存在，如果不

能有效地解决不同消费者时间偏好情形下生鲜电商决策问题，也就难以制定合理的销售策略。因此，在

政府高度重视生鲜电商行业发展的背景下，生鲜电商面对生鲜农产品在不同新鲜度损耗系数和消费者不

同的时间偏好时，如何制定合理的定价策略和销售策略，使得自身利益最大化，这些都是亟待研究和解

决的现实问题。 
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目前关于生鲜农产品决策问题的研究，国内外众多学者的研究主要集中在产品定价与库存、订货等

方面。Yang 和 Tang [1]研究了生鲜品在零售模式、双渠道模式和 O2O 模式下的最优定价和保鲜决策。刘

墨林[2]等考虑了在供应商提供保鲜努力与生鲜电商提供服务水平的基础上，分析了新鲜度需求弹性、服

务需求弹性等因素对最优定价决策的影响。Ma [3]等基于连续折扣情形下，研究了零售商的订货量和销

售价格的联合决策，并采取联合优化方法使零售商在静态定价和动态定价中都能获得更多利润。Fan [4]
等提出包含消费者选择行为的收益管理动态规划模型，探讨了产品动态定价策略及四种启发式补货策略。

周品[5]等针对供应商和制造商不同的议价能力情形，分析了常规供应商议价能力、合同的有效性和需求

波动性对最优订货策略的影响。刘浪[6]等研究了信息不对称、零售商厌恶风险、市场需求及价格等多因

素同时干扰条件下的最优订货与定价决策。张云丰[7]等考虑订货协调成本和数量折扣因素，研究多个销

售商在独立补货和联合补货模式下的供应链利润水平协调。Qiu [8]等通过采用全额退款和不退款两种退

货政策提出零售商的全渠道定价和订购优化模型。但是以上研究均没有考虑到不同销售模式下生鲜电商

的决策问题。 
许多学者针对供应链中产品的销售策略问题进行了研究。计国君[9]等基于消费者的参照价格效应研

究了企业限量预售的策略，参照价格效应的存在不影响零售商的预售价和最优预售量。徐琪[10]等研究了

策略型消费者对期权组合订购与预售的联合决策影响。而 Mei [11]等则是针对预售机制本身，提出积极

的交货时间和未披露的常规价格都是实施预售计划的重要因素。赵帅[12]等在供应商自建网店背景下，研

究了预售模式下的生鲜农产品双渠道供应链协调问题。He [13]等从竞争的角度对生鲜农产品在线预售模

式进行了研究，确定了实体店和在线商店分别采取渗透定价和撇指定价模式下价格均衡的条件。张鹏[14]
等研究了有限理性的消费者结构对物流服务不对称的两个电商预售竞争策略的影响。Peng [15]等探讨了

消费者存在预定依赖的情况下，卖方实施预售策略时的价格保证策略。Cheng [16]等针对广告和价格折扣

的双重营销手段对多个动态营销决策进行了联合优化。但是，以上文献没有结合消费者时间偏好对供应

链销售策略进行研究。 
部分学者针对消费者不同的时间偏好问题对供应链的销售策略进行了研究。时间偏好这一概念源于

依赖时间的选择结果，反映了消费者随购买时间推移表现出决策不一致的行为，Wang [17]等利用双曲贴

现函数来衡量消费者效用，并且制定了零售商的四种预售策略。此后，更多的学者采用指数型时间偏好

作为参数广泛地应用于跨期模型的构建。Yan [18]等考虑消费者时间敏感性和缺货成本，利用逆向归纳法

得到制造商的最优批发价格和交货提前期，以及零售商的服务水平决策。颜波、刘巳[19]研究了消费者时

间偏好的变动如何影响企业渠道决策的变动。罗鹏飞[20]等利用实物期权法和最优控制法研究了时间偏好

不一致对企业家最佳投资决策的影响。周雄伟[21]等将时间偏好与预售策略相结合，考虑时间偏好下零售

商的最优预售时长。Ahmadi [22]等探讨了在四种竞争环境和无限时间环境下，消费者贴现率与企业贴现

率对互补产品的价格、利润和消费者剩余的影响。Haq 和 Weiss [23]发现消费者折扣率是消费者在购买高

效能源时所表现出的时间偏好的具体表征。然而，以上研究中只考虑了一般属性的产品，没有把生鲜品

的易腐特性与时间偏好相结合，共同研究两者对生鲜电商销售策略的影响。 
基于此，本文考虑消费者时间偏好和生鲜品新鲜度损耗，构建消费者在预售、现售和混合销售三种

不同销售模式下的需求函数，分析消费者时间偏好、生鲜品新鲜度损耗系数及库存成本对利润的影响，

探讨了生鲜电商在不同情形下的最优销售策略，并通过数值分析对结论进行验证。 

2. 问题描述与符号说明 

考虑生鲜电商现货销售、预售销售和混合销售三种情形，其中混合销售为现货销售和预售销售同时

进行。消费者对生鲜品的估值为 v，且服从[0, 1]的均匀分布。考虑到在现货销售模式下消费者从购买到
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收到生鲜品的时间比预售模式下短，故假定现售模式下的消费者不具有时间偏好，此时消费者需求函数

只受到市场规模、产品价格和新鲜度损耗系数的影响。由于在现货销售模式下生鲜电商需要先订货再销

售，因此生鲜电商存在一定的库存成本。反之，在预售模式下生鲜电商将不用承担库存成本，但是消费

者存在一定的时间偏好，消费者需求将受到市场规模、产品价格以及时间偏好因子的影响。混合销售模

式下，生鲜电商将同时开启现货销售和预售销售，假设选择进入预售销售市场的消费者比例为 γ ，进入

现货销售市场的消费者比例为1 γ− 。一位消费者只会选择其中一个销售市场，且仅购买一个单位产品。

生鲜电商和消费者的决策顺序可见图 1。 
为使各参数规范化，现将各参数赋予相应的符号，详细含义可见表 1。 

 

 
Figure 1. Decision sequence diagram 
图 1. 决策顺序图 

 
Table 1. Symbol specification 
表 1. 符号说明 

符号 含义 

p 单位产品现售价格 

Ap  单位产品预售价格， Ap p<  

w 单位产品批发价格， 0 w p< <  

h 单位产品库存成本， 0 h p< <  

D 消费者需求 

π  生鲜电商利润 

ξ  新鲜度损耗系数， 0 1ξ≤ ≤  

θ  消费者对新鲜度损耗的敏感系数， 0 1θ≤ ≤  

λ  消费者的时间偏好因子， 0λ >  

T 预售时长 

v 消费者对产品的估值，服从[0, 1]的均匀分布 
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3. 模型建立与求解 

本部分将建立生鲜电商分别在现货销售、预售销售和混合销售情形下的利润模型，并求解出最优现

售价、最优预售价和最优利润，分析批发价格、库存成本、新鲜度损耗系数以及时间偏好因子对最优价

格、最优利润的影响。 

3.1. 现售策略 

考虑现货销售模式下购买产品的消费者收到产品的等待时间比预售模式下的等待时间短，在现售模

式下不考虑消费者时间偏好。当生鲜电商采取现货销售策略时，首先生鲜电商决策销售价格 p，消费者

进入市场并对产品进行估值，当消费者对产品的估值 0v p θξ− − ≥ 时，消费者选择购买商品，否则不购

买。根据 Yu [24]等的研究，我们假设市场总需求为 1。设现售模式下消费者需求为 ND ，下标 N 表示不

进行预售。则现售模式下消费者需求为： 

 
1

1d 1N p
D v p

θξ
θξ

+
= = − −∫   (1) 

生鲜电商的利润函数为： 

 ( )N Np w h Dπ = − −   (2) 

对利润函数求关于价格的导数可得： 1 2N p p w hθξπ∂ ∂ = − +− + ， 2 2 2 0N pπ∂ ∂ = − < 。 

由于利润函数二阶导小于 0，可知在此情形下，生鲜电商具有最优销售价且最优销售价为： 

 * 1
2

h wp θξ+ − +
=   (3) 

因此，现售模式下生鲜电商的最优利润为： 

 
2

* 1
2N

h w θξπ − − − =  
 

  (4) 

命题 1 
(i) * 0p h∂ ∂ > , * 0p w∂ ∂ > , * 0p ξ∂ ∂ < ; 

(ii) * 0N hπ∂ ∂ < , * 0N wπ∂ ∂ < , * 0Nπ ξ∂ ∂ < . 

由命题 1 可知，在现货销售模式下，最优销售价格和最优利润都与库存成本、批发价格以及新

鲜度损耗系数有关。最优销售价格与库存成本和批发价格成正相关关系，当批发价格和库存成本提

高时，最优销售价格也会提高，同时，销售价格的提高导致了消费者需求的减少，且销售价提高带

来的利润不足以弥补流失的消费者减少的利润，因此最优利润是减少的。新鲜度损耗系数与最优销

售价格以及最优利润均成负相关关系，即当产品的新鲜度损耗增大时，生鲜电商不得不降低销售价

来吸引消费者购买，以免造成库存积压以及产品腐烂变质，但由于产品的新鲜度较低，即使生鲜电

商设定了更低的销售价也难以吸引消费者购买，因此生鲜电商的利润也随着减少。在销售末期，生

鲜电商可以在产品新鲜度损耗较低时提前降价，采用打折等促销手段尽快将产品销售出去，以规避

库存风险和成本损失。 

3.2. 预售策略 

生鲜农产品易腐烂变质的特性使得该类产品的保鲜成本、运输成本和库存风险比普通产品更大，而

库存问题也困扰着众多零售商。随着新型销售方式的出现，越来越多的零售商选择采用预售的方式来降

低库存风险和保鲜成本。考虑生鲜零售电商采取纯预售销售模式来售卖一种产品，预售价格为 Ap ，预售
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等待时间为 T。由于预售期间消费者会产生等待行为，且预售期后消费者对产品的估值有所损耗，参考

周雄伟[21]等研究，采取指数贴现法来描述这种估值损耗。设预售等待时间结束时消费者对产品的估值为

( )T vΦ ，其中 ( ) e TT v λ−Φ = 。当且仅当 ( ) 0AT v pΦ − ≥ 时，消费者会继续保持购买的决策，否则将在预

售期内退货。设消费者需求为 OD ，下标 O 表示进行预售。则预售模式下消费者需求和利润函数为： 

 
1

1d 1 e
A

O Ap
TD v p λ−

Φ
= = −∫   (5) 

 ( )O A Op w Dπ = −   (6) 

对利润函数求价格的偏导可得： ( )1 e2 T
O Ap wp λπ −∂ ∂ = − − ， 2 2 2 e 0T

O Ap λπ −∂ ∂ = − < 。 

由上式利润函数二阶导数小于 0 可知，在纯预售阶段下，该利润函数具有极大值点且存在最优预售

价格，令一阶导为 0，得最优预售价格为： 

 * e
2A

Twp
λ−+

=   (7) 

生鲜电商的最优利润为： 

 
( )( )*

e e 1

4O

T Tw wλ λ

π
−− −

=   (8) 

命题 2 
(i) * 0Ap w∂ ∂ > , * 0Ap λ∂ ∂ < , * 0Ap T∂ ∂ < ; 

(ii) * 0O wπ∂ ∂ < , * 0Oπ λ∂ ∂ < , * 0O Tπ∂ ∂ < . 

由命题 2 知，在预售模式下，产品的最优预售价以及最优利润只与批发价格、时间偏好因子以及预

售时长有关。当批发价格增加时，最优预售价格也会增加，但价格升高会导致消费者需求流失，因此最

优利润也将减少。时间偏好因子和预售等待时间均与最优预售价以及最优利润呈负相关关系，当时间偏

好因子变大时，表示消费者对等待时间的敏感程度高，不愿意接受漫长的预售等待时间，而当预售时长

增加时，同样地加剧了消费者在等待期间的不耐烦，进而减少消费者的效用，使得预售期过后消费者需

求减少，造成生鲜电商利润损失。 

3.3. 混合销售策略 

考虑生鲜电商采取混合销售模式时，选择进入预售市场购买的消费者比例为 γ ，选择在现售市场购

买的消费者为1 γ− 。预售和现售同时开始，同步进行，且预售价和现售价分别为 Ap 、p。消费者根据自

己的估值选择进入不同的销售市场。当消费者估值 v p θξ≥ − 时，消费者选择现售购买的方式；当消费者

估值 0Av pΦ − > 时，消费者选择预售购买的方式，否则将离开市场。设混合销售模式下现售市场和预售

市场的消费者数量分别为 SD 、 AD ，则消费者需求函数分别为： 

 
( ) ( )( )1
1 1d 1 1S p

D v p
θξ

γ γ θξ
+

= − = − − −∫   (9) 

 
1

1d 1 e
A

T
A Ap

D v p λγ −

Φ
= = −∫   (10) 

混合销售策略下生鲜电商的利润函数为： 

 ( )( ) ( )1 S A Ap w h D p w Dγ γ− −− + −Π =   (11) 

构造利润函数Π 关于 ( ),Ap p 的海塞矩阵： 
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( )( )

2 2

2

2 2

2

e

1 2 e 2 2

2 0

2

T
AA

A

T

p pp
H

p p p

λ

λ

γ

γ α α

 ∂ Π ∂ Π
   −∂ ∂∂   = = ∂ Π ∂ Π    
∂ ∂ ∂

− − +

   
H 的一阶顺序主子式小于 0，二阶顺序主子式大于 0，H 负定，即在 ( )* *,Ap p 处取得最大值。令

0Ap∂Π ∂ = ， 0p∂Π ∂ = ，求得最优预售价和现售价分别为： 

 * e
2A

Twp
λ−+

=   (12) 

 * 1
2

h wp θξ+ − +
=   (13) 

得混合销售策略下的最优利润为： 

 ( )
( )( )2

*
e e 11

2
1

4

T Tw wh w
λ λ

θξγ γ
−− −− − −  +


Π 


= −   (14) 

从公式(12)，(13)看出，混合销售策略下的最优预售价、最优现售价分别与预售模式、现售模式下的

最优价格是一样的，混合策略下的最优利润也是预售模式下与现售模式下最优利润各自乘以进入该销售

市场的消费者比例。当选择进入预售市场的消费者比例 γ 为 1 时，混合销售市场也就成了完全预售市场。

同理，当选择进入现售市场的消费者比例为 1 时，混合销售市场就成为完全现售市场。 

4. 策略对比分析 

本部分探讨新鲜度损耗系数和时间偏好因子对各销售策略下生鲜电商最优定价以及最优利润的影响，

通过对比最优定价和最优利润水平，分析生鲜电商分别在不同新鲜度损耗系数、不同时间偏好因子范围

内的最优定价决策和最佳策略选择。 
命题 3 

(i) 当 10 ξ ξ< < 时， * * *
N Oπ π> Π > ；当 1

1 h wξ ξ
θ

− −
< < 时， * * *

O Nπ π> Π > ；其中 

( )
1

1 e 1 eT Th w w λ λ

ξ
θ

−− − + −
= ； 

(ii) * 0N ξπ∂ ∂ < , * 0O ξπ∂ ∂ < , * 0ξ∂Π ∂ < 。 
命题 3 表明现售模式下的最优利润和混合销售模式下的最优利润都随着新鲜度损耗系数的增大而降

低，而预售模式下的最优利润与新鲜度损耗系数的变化无关系。当新鲜度损耗系数处于较小值时，现售

策略下的最优利润是最大的，其次是混合策略，而预售策略下的利润最小，此时现售策略为最佳策略。

随着新鲜度损耗系数逐渐增大直至超过 1ξ 时，现货销售模式和混合销售模式下的最优利润会受到影响而

大幅下降，但是预售策略的最优利润依然保持不变，此时预售模式下的最优利润是最大的，混合策略次

之，现售策略下的利润最低。可以看出，无论新鲜度损耗系数如何变化，混合策略都不是最优策略。所

以对于生鲜电商而言，当产品新鲜度损耗较小时，采取现售策略能够挣取更大利润；反之则选择预售策

略，不仅能降低库存风险，且能让产品以较高的新鲜度送达到消费者手中，提高消费者效用，从而使生

鲜电商的利润得到提升。 
命题 4 

当 20 ξ ξ< < 时， * *
Ap p< ； 2

1 h wξ ξ
θ

− −
< < 时， * *

Ap p< 。 
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其中 2
1 e Th λ

ξ
θ

−+ −
= 。 

由命题 4 可知，当新鲜度损耗系数较小时，最优预售价是低于最优现售价的，且最优现售价随着新

鲜度损耗系数的增大而减小，但最优预售价与新鲜度损耗系数无关，不会随之变化而改变，因此，当新

鲜度损耗系数增大到超过 2ξ 后，最优现售价将低于最优预售价。在这个变化过程中，新鲜度损耗系数始

终保持在其合理的取值区间。这种情况是符合实际的。在现实生活中，生鲜电商往往会制定一个比现售

价格更低的预售价格，以此来抵消消费者在等待过程中产生的不耐烦，而低价又会吸引更多的消费者进

入市场，因此预售阶段的消费者需求相比现售阶段也会增加。 
命题 5 

(i) 当 10 λ λ< < 时， * * *
O Nπ π> Π > ；当

( )
1

ln w
T

λ λ < −< 时， * * *
N Oπ π> Π > ；其中 

( ) ( )2

1 2

1 2 11 ln
2

h w w h w M
T w

θξ θξ
λ

 − − − + + + − +
=  

  
。 

(ii) * 0N ξπ∂ ∂ < , * 0O λπ∂ ∂ < , * 0λ∂Π ∂ < . 

由命题 5 可知，现售模式下的最优利润与时间偏好因子无关，不会随着时间偏好因子的变化而改变；

而预售模式和混合销售模式下的最优利润都与时间偏好因子呈负相关关系。当时间偏好因子处于较低水

平时，即消费者时间偏好不明显，预售策略下的最优利润最大，依次是混合策略、现售策略。因为消费

者时间偏好不明显，所以消费者们并不介意等待，加之预售策略下较低预售价格的吸引，更多的消费者

会选择在预售阶段购买产品，从而增加了预售阶段的利润。当时间偏好因子大于 1λ 时，消费者的效用大

幅降低，消费者需求也随之减少，即消费者的时间偏好表现较为明显，他们不愿意忍受较为漫长的预售

时间，宁愿以更高的价格获取即买即得的即时满足感。预售模式和混合销售模式下的最佳利润也逐渐减

少，而限售模式的利润保持不变，此时生鲜电商的最佳策略选择为现售策略。 

5. 算例分析 

本部分探讨了新鲜度损耗系数和时间偏好因子分别对各现售模式、预售模式和混合销售策略模式的

利润影响，分别分析了新鲜度损耗系数和时间偏好因子在不同范围内对销售策略的影响。本章参考周雄

伟[21] [25]等人文献数据，相关参数设置如下： 0.1h = ， 0.1w = ， 0.8θ = ， 0.5γ = ， 7T = 。 
1) 新鲜度损耗系数和时间偏好因子对各销售模式利润的影响 
结合命题 3、命题 5 可得，新鲜度损耗系数和时间偏好因子对各销售模式下最优利润的影响如图 2、

图 3。 
从图 2 可知，新鲜度损耗系数对预售模式下的最佳利润无影响，与现售模式、混合销售模式的最优

利润均成负向影响。当新鲜度损耗系数较小时，不采取预售模式能获得更多利润。而当新鲜度损耗系数

逐渐增大直至超越某个阈值时，预售策略下的最优利润是最大的，此时的最佳策略应是预售策略。 
图 3 揭示了时间偏好对于各销售模式下最优利润的影响，可以看出时间偏好因子对现售模式下的最

优利润是无影响的，与预售模式和混合销售模式下的利润呈现负相关关系。当时间偏好因子较小时，预

售策略明显占优势，但当时间偏好因子逐渐增大时，预售和混合销售模式的利润将急剧减少，不再占领

优势，此时，不随时间偏好因子改变而改变的现售模式为最佳销售模式。 
2) 新鲜度损耗系数和时间偏好因子对最优价格的影响 
从图 4 可知，新鲜度损耗系数对现售价格呈负向影响，生鲜品新鲜度损耗越大，则价格越低。而在

预售模式下生鲜品不产生新鲜度损耗，因此新鲜度损耗系数对预售价格无影响，最优预售价格是一条平
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行于横坐标轴的直线。当产品新鲜度损耗较小时，现售价格大于预售价格；当产品的新鲜度损耗较大时，

现售价格则低于预售价格，此时预售模式的优越性凸显，预售极大地保障了产品的新鲜度。 
 

 
Figure 2. The influence of freshness loss coefficient on optimal profit 
图 2. 新鲜度损耗系数对最优利润的影响 

 

 
Figure 3. The effect of time preference on optimal profit 
图 3. 时间偏好对最优利润的影响 

 

 
Figure 4. The effect of freshness loss on optimal price 
图 4. 新鲜度损耗对最优价格的影响 
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Figure 5. The effect of time preference on the optimal price 
图 5. 时间偏好对最优价格的影响 

 
图 5 表示时间偏好对最优价格的影响。同样地，因为在现售过程中不考虑消费者的时间偏好，因此

现售价格不因时间偏好的改变而改变。预售价格则受到时间偏好的负向影响，并随着时间偏好的增大呈

指数下降趋势。图中平行于纵坐标轴的黑色虚线为 ( )ln w T− ，当时间偏好大于该值时，消费者需求为

复数，此时讨论生鲜电商利润将无意义。在时间偏好的可行域范围内，即 ( )n0 l w Tλ < −< 时，预售价格

始终小于现售价格。对于生鲜电商而言，当消费者时间偏好较小时，预售无疑是最佳销售策略，因为预售

不仅保障了较低的新鲜度损耗，同时还具有更低的销售价格，这都能吸引消费者在预售模式下购买产品。 
3) 新鲜度损耗因子和时间偏好对最优决策的影响 

 

 
Figure 6. The combined effect of freshness loss factor and time preference on optimal decision 
图 6. 新鲜度损耗因子和时间偏好对最优决策的联合影响 

 
图 6 表示生鲜电商在同时考虑新鲜度损耗因子和时间偏好的影响下作出的最优销售模式决策。从图

上可直观地看出，生鲜电商最优销售决策只有现售和预售两种策略，而没有混合销售策略，即混合销售

策略不能成为最优策略。当 1λ λ> 且 ( )ln w Tλ < − 时，生鲜电商最佳销售策略为现售(区域 N)；当

10 λ λ< < 时，生鲜电商最佳销售策略为预售(区域 O)； 

其中
( ) ( )2

1 2

1 2 11 ln
2

h w w h w M
T w

θξ θξ
λ

 − − − + + + − +
=  

  
。 
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同时，新鲜度损耗因子的可行域比时间偏好因子的可行域更广，当时间偏好因子 1λ λ> 时，消费者

需求即为负数，此时研究生鲜电商利润则无意义。因此，不管生鲜电商采取何种销售策略，都要基于较

低的消费者时间偏好水平考虑。这也提示生鲜电商在实际销售过程中要充分考虑消费者的时间偏好，避

免因等待时间过长而流失客户。 

6. 结语 

6.1. 主要研究发现 

为提升对消费者需求的响应速度，保证生鲜产品最大新鲜度，生鲜电商采用不同的销售模式来提高

生鲜农产品供应链的运作绩效。本文从生鲜电商平台销售策略选择的视角切入，考虑生鲜品特有的新鲜

度损耗特性以及预售中消费者的时间偏好行为，对生鲜电商销售策略进行了研究，构建了现售模式、预

售模式以及混合销售模式下生鲜电商的利润函数模型，探讨了各销售模式下的最佳定价决策以及不同参

数变化下最优策略选择。研究表明：1) 当产品的新鲜度损耗系数较小时，采取现货销售模式的生鲜电商

可以获取更大利润；当产品的时间偏好因子较小时，最佳策略选择为预售策略；混合销售策略都不占优，

不能作为最佳策略选择。最佳策略只能是现售策略或预售策略，且消费者时间偏好因子和生鲜品新鲜度

损耗系数对预售策略的影响范围更小。2) 新鲜度损耗系数和时间偏好因子不仅与最优现售价、最优预售

价成负相关关系，与各销售模式下的最佳消费者需求和最优利润均成负相关关系。3) 库存成本和批发价

格的上升会使得最优价格上升，但同时也会令生鲜电商失去一部分消费者，而价格上升带来的利润上涨

不足以弥补消费者流失带来的利润损失，因此，批发价和库存成本的上升总是对生鲜电商不利的。 

6.2. 管理学启示 

本文可为相关生鲜电商企业提高以下管理学启示：1) 无论采取何种销售模式，生鲜品新鲜度都是影

响消费者需求的重要因素，而时间偏好在预售过程中对消费者需求的影响也不可忽略；2) 合理设置预售

时长，并以相对较低的预售价售卖产品，但不应一味以“最低价”为噱头和卖点，而应注重产品的高质

量；3) 选择兼具较低批发价格和高品质的供应商，合理降低库存成本，对生鲜电商运作效率的提高具有

较大意义。 
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