
   

 

关于收益管理理论诠释及特性研究 

文/施 若 

   上世纪70年代末，美国放松了航空管制后，美国各个航空公司为了争夺客源和挤占市场进行
了惨烈的价格战。不仅造成了航空业赢利能力和服务质量的下降，也使得各个航空公司蒙受到巨大
损失。美国航空界的专家和学者为了解决在有限资源约束条件下企业如何获取最大的收益的问题，
在运筹学等理论和计算机信息等技术的基础上提出了收益管理（revenue management）理论与应
用。收益管理理论在航空业中的成功，促使该理论逐步在酒店业、电力业、金融业等服务业中得到
了广泛的应用和发展。理解和弄清收益理论的含义和特性对研究收益管理的进一步研究有着重要的
意义。 
   一、 收益管理的定义和内涵 
   80年代中期，当鲍伯·克兰多率先将收益管理应用于美国的美利坚航空公司，并取得了巨大
成功后，收益管理逐步引起了企业界和学术界高度重视，并得到广泛研究和应用。对于收益管理的
定义有很多种，具有代表性的有：Lieberman (1993)定义收益管理是通过销售供给能力或多或少固
定、生产收益能力随时间而减少的产品或服务，使收益最大化的系统和程序；Robert G Cross 认
为收益管理是微观市场水平，预测顾客现实需求，并优化生产能力和价格的艺术和科学；Sheryl E 
Kimes和Paul EWagner (2001)认为,收益管理这一概念意味着“运用信息系统和价格战略,将合适的
产品在合适的时间和合适的地方,以合适的价格销售给合适的顾客”,并由此使企业在其产品销售中
获得最大限度的收益；Relihan (1989)则认为,收益管理在决策频率和范围上都有别于传统的定价
活动；Griffin (1994)认为收益管理是一种提高经营利润的方法；Donaghy,McMahon 和McDowell
(1995)认为利润最大化是收益管理的最高目标,提出收益管理应考虑到成本的因素并应从一种收入
管理工具转变为利润管理工具。以上是不同的学者从不同的角度对收益管理作出的不同的定义，综
上所述，收益管理的一般性定义为收益管理是将合适的产品或服务在适合的时间，以适合的价格销
售给适合的顾客，使使企业在其产品或服务的销售中获得最大限度的收益。收益管理具有市场细
分、多级价格和库存分配等策略等内涵特性。 
   1、市场细分：市场是由产品或服务的生产者企业和产品或服务的承受者消费者构成的一个复
杂的机体。由马斯洛的需求理论可知，市场的消费者的需求层次、消费偏好和消费能力是多元化、
多层次的，这使得市场构成也是多元化、多层次的复杂机制。对市场和消费者需求分析和预测，可
为不同层次的消费者提供不同层次和价格的产品或服务，使企业资源得到最优分配，实现企业的收
益最大化。市场细分是收益管理研究的前提 
   2、多级价格体机制：收益管理考虑的是价格而不是成本。这一点同传统的管理方法是不同
的。传统的做法是在需求高峰期增加生产能力,需求低谷期减少生产能力。而收益管理则首先假定
生产或服务能力在一段时期内是固定的,并且假定变动成本等于零。在这种假设前提下,收益最大化
等于利润最大化。相应的价格制定采用市场定价而不是成本定价。在成本定价的方法下,价格要求
超过成本,并设定一个可接受的利润水平。收益管理的定价则不需考虑成本,而是设定各种条件下消
费者能接受的价格,也就是说,价格是各个细分市场愿意支付的最高价格,而非成本。多级价格体系
是实现收益管理的重要途径。 
   3、库存管理：企业传统的销售方法就是采用“先来先得”的原则销售产品或服务的，如果企
业的定价过低，满足对价格敏感的消费群体的消费需求，将会使得对价格不敏感而对时间或质量因
素更为敏感的高端客户得不到企业有限产品或服务，使得企业失去潜在的收益；反之将使对价格因
素敏感的消费群体流失，造成企业产品或服务的闲置。二者都会造成企业收益的非最优化。收益管
理认为在保证产品或服务不闲置的情况下，尽可能地为高端客户预留所需的产品或服务，寻求企业
收益最大化。库存管理是收益管理研究的关键。 
   二、 收益管理的应用特性 
   收益管理是一门边缘交叉学科,它涉及到市场营销、管理科学、运筹学、计算机技术、经济学
等学科。随着收益管理在航空领域的成功应用和研究,收益管理越来越显示出独特的魅力,逐步在其
它行业得到广泛地重视和应用。虽然各行业的特点不尽相同，但适用于收益管理的行业一般都具有
以下共同的应用特征: 
   1、易失性存货特性：易失性也称为时效性。该特性要求资源或服务需在特定的时间点被销
售，否则企业将永久性地损失未售库存带来的收益，且不可补偿。易失性是服务产品的特征。 
   2、固定服务能力或容量：企业生产和服务能力都是刚性的（如航空的设备和运营能力、酒

 



店的设施和接待能力等）。固定能力或容量是指一旦服务系统建成，系统内部要改变这种能力或容
量是极其困难。只有通过获取外部资源来弥补，这又使企业付出巨大的成本代价。在企业生产或服
务能力短期无法变动的情况下，如何高效地利用现有资源实现收益最大化，是解决企业赢利能力的
首要条件。 
   3、顾客消费敏感性特征分布：不同的顾客对于产品或服务的特性组成有着不同的敏感性和
效用。对于顾客来说，服务或产品消费本身存在价格、时间、地点、消费习惯和方式等特征，不同
的顾客对于这些消费特征的偏好各不相同。这种不同才会产生市场细分和多级产品或服务价格体
系。 
   4、需求可预测性：需求的波动性造成产品或服务销售的风险性。为了降低这种风险，可以
通过对历史数据的分析，加强对市场和销售需求进行预测。收益管理这一特性使管理者在低需求期
间提高产品或服务能力的使用率；在高需求期间，通过价格调整和控制折扣价的数量，将有限的产
品或服务能力预留给更有价值的顾客来提高收益，实现总体收益的最大化。 
   5、高固定成本，相对较低的边际成本：企业最初的投入比较大，而每增加一个单位产品或
服务所带来的附加成本非常低，甚至可以忽略不计。例如，同航空公司的机票价格相比，每增加一
名乘客所带来的边际成本只是一份航空食品的费用。 
   6、市场的成熟和理性：上世纪90年代初，美国政府放松民航管制，航空公司的数量剧增。
各航空公司纷纷非理性地寻求市场和销售业绩的扩张，引起美国航空业惨烈的“价格”恶性竞争，
导致整个行业的巨额亏损。美国航空公司理性地对待市场竞争，利用收益管理思想对市场和客户群
进行细分，建立行之有效的多级价格体系，在整个行业亏损的情况下获得了巨额的收益。成熟和理
性的市场能够促进行业收益的共同增长。 
   7、高水平的企业信息化支持：首先,收益管理复杂的数据处理和预测分析需要计算机等先进
技术的支持。如果没有完善的企业信息系统的支持，海量数据实时采集和数据转换难以实现；如果
没有完善的信息技术来保证数据分析、需求预测、优化计算等流程的快速响应与运行,那么也难以
保证市场预测和决策的实时性、有效性和科学性。其次收益管理系统需要企业的其它管理信息系统
的支持。收益管理系统输出的结果，如价格等级和库存分配信息等数据,必须迅速地通过网络传输
到企业位于各地区的销售机构和代理商，保证决策信息的时效性。通过将企业的客户关系管理系统
(CRM) 、ERP系统与收益管理系统集成，能以最快的速度传递决策信息，最大程度地发挥收益管理
系统的效能。实践证明电信、航空、金融等信息化程度较高的企业，收益管理系统的应用效能也较
高。 
   三、 结语 
   综上所述，收益管理是建立在运筹学等理论和计算机信息等技术基础上的一门管理理论与应
用方法。在有限资源的约束条件下，如何在适当的时间、适当的地点将适当的产品或服务销售给适
当的客户，使企业的收益达到最大化是其基本定义和内涵。具有易失性、可预测性、客户需求偏好
等共同特性（ 本文章受到上海市教委科研项目：服务质量管理研究（编号：05es74）和贵州
财经学院博士基金资助。作者单位上海理工大学管理学院；贵州财经学院金融学院） 

相关链接    

 

高校负债的风险分析及负债规模控制 
谈浅施工企业成本管理的发展趋势 
关于收益管理理论诠释及特性研究 
应对雇员偷懒的薪酬激励方式分析 
合伙企业的法律人格辨析 
以人为本的和谐宗教观 
施工阶段图纸会审的作用和方法 
城市居民消费水平及结构的统计分析 
数量关联规则在企业员工去留管理中的应用 
企业战略诊断系统的多Agent模型与实现

本网站为集团经济研究杂志社唯一网站，所刊登的集团经济研究各种新闻﹑信息和各种专题专栏资料，均为集团经济研究版权所有。 

地址：北京市朝阳区关东店甲1号106室 邮编：100020 电话/传真：（010）65015547/ 65015546 

制作单位：集团经济研究网络中心 


