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经济学能帮老板定价吗？ 

 

许斌* 
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经济学不是为老板们写的。经济学的方法是从复杂的经济现象中提炼出简单的

经济关系，靠的是逻辑思维和推理。老板们大多依赖直觉思维，往往跳过逻辑推理

这个环节。他们的成功靠的是敏锐的商业感觉。对于作为 EMBA（高层管理人员工

商管理硕士）学生的老板们来说，花四天时间在课堂里感觉经济学美丽的逻辑思维，

边际效用应该是很高的。但是出于职业习惯，他们对经济学理论的第一反应是，它

是否对经营管理有实际用处？经济学不同于应用性的管理科学，它的优势在于理论

的一般性而不是特殊性。管理科学教学中常用的案例分析，恰恰是用一个特定的案

例来启发学生。而经济学对一般性的追求必然使用很多简化假设。这些简化假设对

开展逻辑思维是完全必要的，但是它们和现实的差距往往看上去很大，是每天都在

和现实经济打交道的老板们很难理解和接受的。 

 

如何让老板们既欣赏经济学美丽的逻辑推理，又折服于经济学对实际应用的指

导能力呢？这不是一件容易的事情，尤其在微观和企业经济层次上。在这篇文章中

我聊聊用经济学来帮助老板们定价的问题。 

 

定价是企业经营的核心内容之一。经济学讲定价，是从需求和供给出发的。如

果市场上有很多企业出售相同的产品且企业能自由进出，经济学称之为完全竞争市

场。在这样的市场上，所有企业合起来的供给量和市场需求量的对比决定了价格，

而单个企业是无足轻重的，所能做的就是接受市场价格。对这些企业而言，没有什

么定价问题。但在现实经济中，纯粹的完全竞争市场并不存在，有的只是接近于它

的市场，例如某些农产品和小商品的市场。对于绝大多数现实经济中的企业而言，

它们所处的市场处于不完全竞争状态，定价决策是不可避免的。 

 

在不完全竞争市场上，商品的差异化是一个重要特征。每个差异化的商品有它

自己的市场，但又受到相似商品竞争的约束。一个企业的竞争力取决于它所提供的

商品的差异化程度（需求方面）和生产成本（供给方面）。每个企业都应该基于自

身的竞争力来追求最大的经济利润。如何达到最大的经济利润？经济学教科书告诉

我们，只有当边际收益（MR）等于边际成本（MC）时，企业的经济利润才达到最

大化。 

 

如果你是个老板读者，读到这里你可能要失去耐心了。这个边际，那个边际，

头都晕了，拜托能不能简单直接一点，最好有一个一目了然的公式？嗨，经济学还

真有这样一个公式。从边际收益等于边际成本（MR＝MC），经过一些数学转换，

经济学得出了如下的最优定价公式： 

 

最优价格 ＝（1＋m）MC 
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这个公式中的 m 指的是加成比例。如果 m＝50%，最优价格就是在边际成本上加成

50%。 

 

你会说，这有什么稀奇！很多企业不就是用成本加成方法定价的吗！是没有什

么稀奇，但你用对了吗？你是怎么选择这个加成比例的？经济学告诉我们，在这个

最优定价公式中，加成比例应该等于 m＝1/（E－1），这里 E 指的是需求弹性的绝

对值。如果涨价 1%会导致需求下降 2%，那么 E=2，代入上式可以算出 m=100%。

如果涨价 1%会导致需求下降 6%，那么 E=6，代入上式可以算出 m=20%。需求弹性

就是需求对价格的敏感度。当需求对价格相对敏感时（E=6），价格不能高于成本

太多。当需求对价格相对不敏感时（E=2），定价可以在成本上有较大比例的加成。 

 

在我讲授这个最优定价公式时，许多EMBA学员认为这只是象牙塔里的东西，

很不以为然。课间有一个学员给我出了个题目。他是做手机主板出口生意的。手机

主板的成本主要包括材料成本和生产加工费。他把手机主板的生产外包出去，当外

包量在 5 万到 50 万之间时单位成本相当于 36 美元。我问他手机主板的出口行情，

他告诉我说 5万个手机主板的出口订单价格是 50美元，10万个手机主板的出口订单

价格是 45 美元，20 万个手机主板的出口订单价格是 40 美元。然后他问我，能不能

告诉他最优定价应该是多少？ 

 

看到有了施展身手的机会，我的劲头上来了，立即在黑板上刷刷地演算。根据

给出的信息，我顺手取了两个可能的价格，50 美元和 40 美元，计算出价格从 40 美

元上升到 50美元的百分比是 22%（中位计算法）。当价格发生这个变化时，相对应

的需求量从 20 万个下降到 5 万个，下降了 120%，两个百分比相比我得到需求弹性

的估计值为 5.5，代入公式得到加成比例为 22%。因为在外包量处于 5 万个到 50 万

个之间时手机面板的进价成本都是 36 美元，所以边际成本也就等于 36 美元。这样

我们就得到： 

 

最优价格＝（1＋22%）×36＝44 美元 

 

当我报出这个最优价格时，我的老板学员很惊奇，因为这就是他的定价!在上我的这

门课之前，他并不知什么最优定价公式。但是长期的实战经验让他摸索到了在这个

价格水平时利润最高。所以他的公司在出口手机面板时选择的是 10万个手机面板的

出口订单，价格在 45 美元左右。 

 

老板和经理们对实际经营例子的反应是非常敏捷的。当我得意洋洋地将这个例

子向全班同学讲述时，马上就有学员举手挑战：老师，这个结果不用你的最优定价

公式我们也知道。在这三种不同订单的情况下，当订单量是 5 万个时，利润等于

（50－36）×5＝70万美元；当订单量是 10万个时，利润等于（45－36）×10＝90万

美元；当订单量是 20 万个时，利润等于（40－36）×20＝80 万美元。利润在第二种

情况下最大，所以选择价格为 45美元的订单是显而易见的，不需要什么最优定价公

式。 

 

真的不需要最优定价公式吗？我告诉同学们，在这三种出口订单中确实是中间

那种情况下利润最大，但你能确定 90万美元一定是所有定价中能获得的最高利润吗？
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在这个例子中 45美元正好接近最优定价，那是碰巧了。在多数情况下价格和销售量

之间存在无穷多个组合。你当然可以逐个去计算它们可以带来的利润，然后选择利

润最高的那个组合。这种试错法正是很多经营者通过经验积累摸索到最优价格的途

径。但如果你能用经济学的最优定价公式一步到位计算出最优价格，那又何乐而不

为呢？ 

 

经济学的最优定价公式看似很机械，其实反映了定价的两条最基本的原则：考

虑消费者对价格的敏感度和考虑成本。这看似简单，但很有实战价值。2005 年上海

东方卫视举办了第一届《创智赢家》全国青年创业精英大赛，最后的赢家获得 100

万元的创业基金。这个大赛吸引了很多青年才俊，收视率也很好。参加者每次分成

两个小组，就一个商业项目进行 PK（对决）。记得其中有一次比赛的内容是用

4000 元成本去阳澄湖采购大闸蟹，并在上海两大卖场进行时限为两个小时的甩卖，

最后赚到利润多的队伍胜出。那次 PK 的两个队伍为烈火队和 E8 队。在甩卖中 E8

队卖出了 208 只蟹，而烈火队只卖出 88 只蟹。但结果却是烈火队大胜，获利 3520

元。而 E8 队的利润只有 1497 元。 

 

为什么卖得多反而利润少呢？这里的关键就在于定价。烈火队的销售收入为

5526元，卖出 88只蟹，由此可推算出平均卖价等于 63元。E8队的销售收入为 7637

元，卖出 208 只蟹，所以平均卖价等于 37 元。用销售收入减去利润我们还可以推算

出烈火队卖掉的大闸蟹的平均成本为 23 元，而 E8 队卖掉的大闸蟹的平均成本为 30

元。显然烈火队在采购价格上胜了一筹。 

 

看了这个节目，我很感慨。如果 E8 队的队员们掌握了经济学的定价方法，即

使他们的进价较高，也不至于惨败。这里的关键在于认识到阳澄湖大闸蟹属于奢侈

品，和必需品相比应该是富于弹性的。但阳澄湖大闸蟹又属于品牌商品，喜欢它的

消费者对其价格不会太敏感。我们不知道阳澄湖大闸蟹的需求弹性究竟是多少，但

如果去市场上了解一下不同价格时阳澄湖大闸蟹的销售量，应该可以估计出它的需

求弹性。现在我们用上面的数字反推一下。烈火队在平均价格 63 元上卖出 88 只蟹，

E8队在平均价格 37元上卖出 208只蟹。如果需求是线性的，可以得到需求方程为 P

＝82－0.217Q。这里 P 代表价格，Q 代表需求量。边际收益方程的斜率是需求方程

的两倍，所以 MR＝82－0.43Q。烈火队的边际成本为 23 元，从 MR＝MC 可求出烈

火队应该定价在 52 元，这样可以卖掉 137 只蟹，获利 3973 元。E8 队的边际成本为

30 元，从 MR＝MC 可求出 E8 队应该定价在 56 元，这样可以卖掉 121 只蟹，获利

3146 元。由此可见，尽管 E8 队进价较高，只要定价准确，获利 3000 元应该没有问

题。烈火队尽管赢了比赛，但并没有获得最大利润。如果定价准确，烈火队的获利

应该接近于 4000 元。我们这里的计算用了 MR＝MC 的方法。有兴趣的读者可以尝

试一下用最优定价公式来计算，结果是一样的。 

 

写了上面这么多，其实只是经济学定价理论的一点皮毛。受过经济学训练的人

应该知道，最优定价公式给出的并不是“最优”的价格，通过差别定价可以获得比“最

优定价”更高的利润。在上面的例子中，由于 E8 队的进价远高于烈火队，所以若采

用统一价格，E8 队是没有机会赢烈火队的。但如果 E8 队采用差别定价，对大闸蟹

根据不同的重量和不同的购买量制定不同的价格，还是有机会赢得比赛的。经济学

还告诉我们，在信息不对称的情况下，价格是质量的信号，所以在销售阳澄湖大闸



 4 

蟹这种高端商品时，将价格定低是商家的大忌。这也是 E8 队在定价时犯的一个错

误。 

 

经济学能帮老板定价吗？答案是肯定的。国外很多企业已经采用计算机模型来

帮助定价。电脑永远不能代替人脑。但经济学方法能够提升老板们的经营水平，在

我看来是毋庸置疑的。 

 


