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前言

　　各行各业都有自己不成文的职业规范。
我先是在象牙塔里待了8年，此后又当了10年教授，这几番经历，让我对写作学术作品熟而又熟：要使
用第三人称被动语态，要使用专门的学术术语，要使用严肃的口吻⋯⋯而且我选择的专业还要用上数
学。
作为学术研究者，要想在学术阶梯上一级一级往上爬，就必须遵守学术规范。
　　到现在为止，我从事商务工作的时间己长于教书生涯，因此，我的写作风格也不必遵循“学术礼
仪”了。
这一方面是为了需要，另一方面——坦白地说，是出于自身喜好：我爱上了简单、直接的写法，因为
我发现这能更好地传达观点。
写出的东西也许不那么精准，但明晰易懂。
此书就不符合学术写作规范，我是有意为之的。
　　本书在传授知识时，不是通过公式，也不是通过常见的详细论证得出明确结论。
相反，我运用采访、案例，回顾历史做法，讲述个人经验来教授读者。
航空定价是我思虑再三的题目，我有意避开使用教科书和入门指导书那种写作结构。
　　我真诚地希望你读完后，能够理解定价领域发生了哪些惊人的变化，至于感兴趣者，还可以洞悉
机票定价背后的非凡数学运算。
我还希望，你能更好地理解商业环境中科学、技术和人之间的互动，了解企业在把科学运用到定价中
所做的努力。
当然，我也很希望你在阅读中感到无穷的乐趣！
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内容概要

　　本书讲述了科学、技术和人的故事，它深入研究航空机票定价问题，并探究航空业的定价实践如
何掀起今日的定价革命。
作者安德鲁&#8226;博伊德曾获得麻省理工学院运筹学博士学位，是普罗斯定价软件公司的首席科学家
——该公司已为100多家公司（其中包括许多航空公司和世界500强企业）安装运营了250多套定价软件
——他利用自己多年的经验，为商界人士和莘莘学子撰写本书，以帮助他们更好地理解科学定价的迅
猛发展历程。
　　作者运用第一手资料、采访、轶闻和案例等，讲述了大公司如何突破重重障碍（如销售人员不配
合、科研人员放任软件出错等）。
最终实现科学有力的定价的故事。
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章节摘录

　　第1章　酝酿中的变革　　一块皂的“正确”价格是多少？
不是什么神秘物品，就是你每天晚上洗澡、送孩子上床前给他们洗澡用的普普通通的香皂。
作为消费者，我们当然希望价位越低越好。
如果发现附近的超市里正有喜欢的香皂促销——只要30美分一块，我们会喜上眉梢。
如果是20美分，我们就会喜上加喜。
如果只要10美分，我们便喜不自禁了！
　　但是，香皂零售商和制造商都希望价格越高越好。
他们是定价主导者，消费者则不然。
给商品定价比出钱购买难得多。
你要做的不是“我买了”或“我不买”这种决定，而是“我该让别人掏多少钱”。
　　多数人很少琢磨价格究竟是怎样制定的，提供产品或服务的企业却整日为此操心。
如果定价裹不住成本，企业就会破产。
如果定价高，足以获得合理的利润，那么员工就会拿到奖金，股东会分得红利，股价也会一路看涨。
　　价格是如此重要，我们可能会想：企业总会在定价方面投入无限时间和无穷精力吧！
事实上，企业的定价方法多数不够机巧，因而总是为价格担心。
有时候，价格是成本加少量利润，定价者很少关注或者根本无视市场的接受程度；有时候，价格是行
业老将凭着经验来定的；更多的时候，价格是从竞争对手那里“抄袭”来的。
鉴于定价如此困难，因此，上述做法皆可理解。
人们很容易觉得——总有理想价格存在吧，可真正找到它又是另外一回事。
一位制定零售价格的商人曾向我透露：当他预测未来需求、制定价格时，会使用“天花板”策略。
“我靠在椅背上，仰望着天花板，”他说，“然后预测就出来了。
”　　零售定价十分不易，如果再有销售人员参与进来，那就难上加难了。
一方面，销售人员的佣金要根据销售量来提；另一方面，他们又不愿意跟买主发生无谓的争执，因此
总想为顾客争取最低的价格，或至少是“合理”价格。
遗憾的是，“合不合理”是他们在头脑里自己想的。
当价格需要批准时，销售人员就跟产品定价经理申请，对方的职责是执行既定价格，但是同销售人员
一样，他们也怕失去订单。
销售人员常常觉得定价经理自我感觉太好，脱离现实；定价经理觉得销售人员太爱请客户打高尔夫球
，还动辄帮客户出面索要低价。
经理们常常是MBA（工商管理硕士），而销售人员学历低——或专业性不强，这种差距也会进一步僵
化关系。
　　来来往往讨价还价的文件堆积如山，有的申请特批，有的发回确认。
有一家公司，因为此过程太复杂，居然给一家大客户发错了报价单！
结果，生意被竞争对手抢去了。
发现这一点后，公司管理层急忙找客户道歉，好不容易拉回生意，但被迫降价很多，损失了数百万美
元。
有的公司虽然实行定价流程电子化，规范使用电子表，但依旧难以做到文件传递、工作配合等协调一
致。
　　现在，收集和存储已售商品信息的技术十分发达，而多数企业采取的定价手段却是不科学的，这
很引人注目。
扫描枪读取价签，自动更新存货信息，有的甚至能够实现电脑自动订货。
网上购物只需轻点鼠标，按步骤操作，几天内便可送货上门。
技术的发展有助于企业做出更好的定价决策，可许多行业才刚刚开始运用它。
发现机遇跟从机遇中获利，说到底是两回事。
企业在改进定价时，可以寻找能作为标杆的成功榜样。
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　　最成功的榜样是航空营运定价。
近一个世纪来，航空公司一直在磨砺营运定价技艺。
该行业诞生初期，管理十分粗放，回顾这段历史，可以看到当年飞行员们自由放任，管理者们抽着雪
茄，在政府的航空管制下玩了多年权力游戏。
然而，航空公司也是最早摆脱纸笔，开始采用计算机的机构，它们早在集成电路发明10年前就进行了
电子销售。
今天，这些努力看起来挺滑稽的，可是航空公司尝试使用记录订票机（样子很像糖果机）和“海量存
储器”（Magnetronic Reservisors）——后者在史密森研究院（Smithsonian Institution）有展示——却让
自己走在技术前沿。
这些设备为计算机存储系统的诞生奠定了基础，并在航空管制放开后的价格大战中发挥了重要作用。
在互联网时代到来之前，航空公司就率先使用电子销售网络，亲身体验了电子商务的巨大力量和隐藏
的陷阱。
　　今天，美国航空公司（American Airlines）、联合航空公司（United Airlines）、德国汉莎航空公司
（Lufthansa German Airlines）和瑞士航空公司（Swiss International Airlines）都聘用数学领域的博士来帮
助解决定价难题。
另一些公司则求助于定价软件销售商和顾问们，对方的工作人员也是博士。
计算机日日夜夜处理乘客的预定信息，使得价格随着每张机票的预定和取消而即时调整。
总之，航空公司采用的定价方法最为尖端。
　　飞机乘客们可能不乐意。
有时候，机票价格定得十分古怪，让人郁闷生气。
我们都能讲出好多自己发现的问题，或者是从甲地去乙地付出高额票价。
我们还常讲到坐中部座位、升级到头等舱、常飞行里数等。
当商务人士从世界各地飞到一起开始当天的工作时，“空中常客”们常拿飞行话题来代替常用的寒暄
——谈论天气。
　　1997年1月1日，我开始研究航空领域。
我拥有麻省理工学院的博士学位，在得克萨斯农工大学（Texas A&M University）工业工程系——该系
在全美国数一数二一一担任长期教授，可我的内心却十分躁动。
我喜欢研究多维空间几何图结构，现在依旧热爱，但是我的工作内容却变得越来越狭窄，离我想解决
的问题很远。
我有一位学生在一家名叫普罗斯（PROS）的成长型小公司里工作，他邀请我进去组建一支科研队伍，
我便跳槽了。
美国国家科学基金会（The National Science Foundation）一直鼓励教授们投身于劳动大军，获取实际经
验，我觉得是时候尝试一把了。
　　我发现的东西超乎想象。
到岗第一周，我就飞去拜访西北航空公司的总部，它位于明尼阿波利斯市（在明尼苏达州东南部），
那个鬼地方，冬天天寒地冻，多数人都想逃走。
我坐在出租车里，外面黑咕隆咚、寒气逼人，司机用电影《冰血暴》里的口音绘声绘色地描述冰上垂
钓的乐趣。
很快，我就抵达目的地了，马上钻进温暖明亮的屋子。
我的工作是向陌生的行业讲述自己也搞不清楚的预测系统。
幸运的是，我并非孤军作战，还有经验丰富的销售人员和熟知该系统的技术人员作为后盾呢。
　　对方的人员是副总裁、总监、运营定价分析师和西北航空的那帮博士们。
讨论围绕着各种预测运算法的比较优势展开，话语中经常蹦出授权级（Aus）、数据采集点（DCPS）
等词儿，以及其他耳生的术语。
很快，我就明白了整个旅游业的运营定价人员都使用这套语言。
看来，破译这套行话是免不了的了，而且在这初次交锋中，我亦窥到端倪，吃惊不小：讨论涉及的数
学知识竟然相当高深！
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因为是科学家对科学家，有这番讨论不足为奇。
管理者们通常不关心尖端科学，他们只在乎经营盈利，可这里的管理人员很是热衷科学，因为它是公
司生存所需。
　　我在全球飞来飞去地出差后，对这种认知更深了。
我去了法兰克福、香港、蒙特利尔、新加坡、苏黎世等地方，很快体验到业务遍布全球带来的真实生
活。
作为普罗斯公司的首席科学家，我的第一任务是确保所供软件运用的定价科学能够为客户带来最高价
值，另外，我还要在销售团队拜访大航空公司时提供支持，赢得竞争，获取高端客户。
20世纪结束，21世纪到来，商界对尖端定价科学的需求也日趋高涨。
大街上随便拉一个人来，让他（她）听听定价软件的销售推荐，他（她）一定会如坠云里雾里，不知
道你在说些什么。
约束优化问题的多层贝叶斯预测和对偶乘数⋯⋯我只能惊奇：要想赢得向航空公司销售定价软件的战
斗，得先放几枪“拉姆达”和“西格玛”。
这就是十分成熟的航空业出现的景象，它多年来一直在致力于解决定价问题。
　　我为有机会在定价科学里推广运用数学而欣喜若狂，同时，也愈发想了解这一切究竟是怎么发生
的。
此外，我还想知道航空机票定价的历史对未来定价有何预示。
是否有一天，我们会发现肥皂的价格也会每分每秒地变化——是那些世界上受过最高等教育的人运用
数学精算出的？
销售人员使用电脑，不是查找别人制定的价格，而是根据历史趋势、存货水平、市场需求和客户特点
计算出新价格？
　　种种类似的问题有待回答，但各行各业都希望能够早日找到答案。
商业利润主要源自三个方面：首先是重新认识价格杠杆如何影响账面利润，因为微调价格可使利润发
生巨大变化。
譬如说，某公司销售商品，成本是100美元，售价为101美元，如果售价提高到102美元，需求不会明显
下降，利润却会增加1倍。
有许多行业原本不懂科学定价，但也开始调整价格，结果收获成功。
许多时候，这些尝试是基于从航空定价上汲取的经验，或者干脆就是航空公司管理人员跳槽到新岗位
上发起的。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<定价的未来>>

编辑推荐

　　博伊德博士在世界历史大背景下讲述行业发展史。
他探讨航空业、技术、技术公司、定价历史和收入管理时，拿哥白尼、耶稣基督和列宁等来举例，让
整本书贯穿行业趣闻，轻松易读，甚至还提供了一些有用的玩牌技巧！
本书适用于各行各业，里面讲述的案例和概念更是具有切实的指导意义。
不管你身居何处，只要你考虑过定价问题，都不应该错失本书。
　　——劳拉·普雷斯兰，微软公司行业解决方案部门总监　　定价和收入管理科学正在革命性地改
写公司的利润增长方式，在这本可喜的著作中，安德鲁·博伊德对这一商业现象给出了独特的个人见
解。
想知道亲身研究这一重要学科的先行者怎么说吗？
请你一定要读这本书。
　　——罗伯特·G·克罗斯，收益分析咨询机构主席、《收入管理：市场占有的核心策略》作者
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