收益管理

中运新凌（北京）道路运输咨询有限公司顾问  张一兵

一、什么是收益管理

任何一个汽车租赁公司，都不会僵化的执行一成不变的价格标准，例如车辆状况相近的桑塔纳，对客户甲租金是4500元/月，对客户乙租金是4000元/月，对客户丙租金可能是2500元/月。这种对同一车型实行不同，甚至差别较大的定价办法，十分普遍，它即可保住某些肯付高租金的客户，又可以尽可能的通过提高出租率增加租金收入，通过不同租金的组合，获得最佳收益，这就是对收益管理的朴素理解和原始应用。

上世纪八十年代，收益管理(Revenue　Management or Yield Management) 这种谋求收入最大化的新经营管理技术出现了。收益管理是一种用于制订最佳定价方针的手段，而最佳定价方针能够使销售或服务产生最大利润。收益管理亦称“效益管理”或“实时定价”，它主要通过建立实时预测模型和对以市场细分为基础的需求行为分析，确定最佳的销售或服务价格。收益管理实际上是一个很复杂的系统，它包括了多种管理策略。收益管理开始是由民航开发，目的是以最大赢利方式分配一趟航班的座位，以达到固定能力来匹配各细分市场的潜在需求。
收益管理在航空业取得了辉煌的成绩，据美国航空公司的统计，1989至1991年期间，收益管理系统的运用给该公司增加了14亿美元的收入，同期的税后利润增加了8.92亿美元。曾名噪一时的美国人民捷运航空公司的前首席执行官唐纳德伯尔在公司1996年破产后总结原因时说：“1981年到1985年期间我们是一个充满活力和盈利的公司。随后我们开始从顶峰跌入到每月亏损5千万美元的地步。我们公司没有任何变化，可是美国航空公司却将他们的收益管理渗透到我们的每一个市场。当美国民航以终结者的面目出现时，我们盈利的日子就彻底结束了。我们丧失了防卫能力，我们末路到了，因为他们总能够比我们价格或则即将公布的价格要低。”

收益管理是如此重要的保护利益的战术武器，并且十分有效，在目前高度竞争的环境中在商业领域得到了广泛应用。在民航业的获得赞誉之后，1990年代，首先是美国，然后是欧洲，收益管理渗透到更多的商业领域，其中比较成功的是饭店行业。

二、收益管理的基础知识

收益管理的核心是价格细分亦称价格歧视（price discrimination），就是根据客户不同的需求特征和价格弹性（price elasticity）向客户执行不同的价格标准。这种价格细分采用了一种客户划分标准，这些标准是一些合理的原则和限制性条件。如租期的长短（日租、月租、年租）、租金的支付方式（先付、后付、一次性支付、分期支付）等等。这些标准一方面使那些对价格弹性高（high price elasticity）的客户在某些限制条件下享受低价；另一方面那些价格弹性低（low price elasticity）客户愿意付全价的。这种划分标准的重要作用在于：通过价格藩篱将那些“愿意并且能够消费得起的客户”和“为了使价格低一点而愿意改变自己消费方式的客户”区分开，最大限度的开发市场潜在需求，提高效益。
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结合上图解释价格细分：同样以桑塔纳为例，4500元/月的租金（P）确实令租赁公司满意，但只有外企等少量客户（Q），所以租赁公司的收益为需求曲线下的面积PAQO。这就是未进行价格细分的收益。

但是，如果在保持4500元/月（P1）的租金、Q1个客户的这个市场之外，进行价格细分，开发能够接受3500元/月租金（P2）的个人客户市场，获得Q2个客户。那么公司的收益就是需求曲线下的面积就是P1BQ1O+P2CQ2O。显然，同样是桑塔纳，经过价格细分后的收益比未价格细分要高。当然价格细分越充分，收益越高。

价格细分存在于某一销售商按照不同价格销售同一产品时。需要强调的是，产品指包括非具体形态物质在内各类服务。理论上讲，价格细分是市场垄断的特征。如果没有垄断市场，那么必须具备防止价格细分导致折扣市场形成的手段，比如构成彼此孤立的不同价格群体；确保顾客难以比较价格或则严格控制价格信息，整个市场被称为价格藩篱（rate fence）的边界分割成彼此独立的市场。这确实是收益管理在汽车租赁领域应用的一个障碍，不过会员制、特定条件的优惠租车等，都是解决这个问题的有效措施。

收益管理至今已经相成比较成熟的管理工具，其通用和专业的相关软件广泛的应用在民航、饭店的销售、预定系统。随着收益管理的普及，软件公司正在开发适用汽车租赁的收益管理软件，使用者只要输入某些参数，软件就会提供具体的某个车的定价方案，届时，汽车租赁企业就不再为如何确定租金、如何把握优惠程度等耗费精力了。据欧洲汽车介绍，收益管理软件有强大的数据收集、处理系统，通过汇集、分析客户、车辆信息，进行非常科学、准确的计算分析，并据此确定每个站点的每个车辆针对某个客户在某个租期的最佳价格。  

三、适用收益管理行业的特征

（一）存货时效性强：他们销售的是一过保质期或某一时间限制就没有任何价值的产品或服务，同时通过销售产品获得收益的机会也随之永远的消失了。没有预定的飞机座位或假期宾馆在航班起飞或假期过后没有任何剩余价值；虽然汽车停放在车场没有形态上的任何变化，但没有租出去，就没有任何收益。这就是“零营业额库存”的概念。最具代表性的行业就是服务业，不可储存性是服务业最重要的特性之一。
    （二）需求随时间而变化：需求曲线随时间、日期、季节的不同而呈波动。汽车租赁在春季、“黄金周”需求高涨；在其它季节需求低迷，其市场波动曲线非常稳定和鲜明。相反，粮油、日用等生活必需品就极少随时间而波动。

（三）可变的需求和不可变的生产能力：市场需求频繁波动，或低于或高于生产能力。但生产力的资源基本恒定，生产能力是刚性的，在短期内无法根据供求情况改变自己产品的产量。如果要调整生产能力，需要付出很大代价。

（四）固定成本高，运营成本低：最初的投资十分巨大，但是每额外销售一单位产品的可变成本却很小，甚至可以忽略不计。在这类部门，通常可以用在价格不变的前题下额外赠送的办法吸引客户，赠送的部分最高可达总值的20%。这是由于产品或服务的成本受销售数量的影响很小，比如饭店行业，额外奉送的房间所消耗的成本如房屋清洁和相关服务的成本占总成本的比例可以忽略不记，而总成本中的主要部分人员工资、房屋建筑的折旧是固定的，与销售数量的关系不显著。汽车租赁也同样如此，相对于记提折旧、保险、场地费用等固定成本，车辆租赁所发生的营业费用、车辆磨损、里程损耗等运营成本几乎微不足道。
      （五）价格是强有力的杠杆：基于上一个因素，经营者具有充分利用价格作用的空间，通过价格调控对增加营业收入有非常巨大的影响。通常价格的1%变化，就会放大成为总收入10%到20%的变化。多数情况是单价下降，总收入上升或单价上升，总收入下降。

（六）可以细分的市场(segmentable市场)：产品的购买者，可以根据对产品特性的需要或价格敏感程度的不同而细分为不同的群体。    

（七）产品或服务可以提前预订：通常是通过预订系统来完成的，综合其他技术预测和控制需求，从而制定价格。 

四、收益管理在汽车租赁行业的应用

从适应收益管理的行业特征看，汽车租赁与民航、饭店完全一致，汽车租赁行业具备收益管理推广应用的基础。

收益管理的具体应用通常包含三个基本过程：预测需求、制订价格细分、建立价格藩篱。

（一）预测需求

简而言之，收益管理是在出租率相对较低的时期，在保持固有租金标准和出租率的前提下，通过对价格敏感的客户进行有条件的降价促销，提高总的租金收入。因此，收益管理首先要做的工作是：确定出租率低的时段。

1.采集出租率的历史数据

至少以月为单位，对企业2年以上的出租率进行采集和统计。出租率应按照车型分类，并且考虑环比或同比时价格变化对出租率的影响，按照有关参数和数学模型，对出租率进行修整。

2.数据分类

按照统计和概率学理论，数据分类越接近，则统计和预测出来的结果就越接近实际情况。因此在预测之前，需要对历史和当前的出租率数据进行分类。

3.过滤数据

在采用大部分的预测模型进行分析时，用以分析的历史数据的样本都将剔除系统坏数据、用户坏数据和不相干数据。

系统坏数据和用户坏数据分别是系统和用户给予不可用于预测的数据的标志。

                       预测程序


通过上述步骤，我们获得某种车辆的需求趋势图：
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通过对历史数据的统计分析和必要的修正，在市场的基本因素没有根本性变换的情况下，基本可以确定需求预测并根据需求预测，对出租率下降的时间段，运用收益管理，进行价格和营销调整。

（二）价格细分

适用收益管理管理行业特征之一是价格具有非常巨大的杠杆左右，因此，在出租率下降的阶段运用降价手段是提高出租率和收入的最佳手段（但必须强调收益管理与一般的削价竞争是有非常显著的区别）。至于降价的幅度，可遵循下列原则：

1.具体到某项业务时，汽车租赁的利润不是收入减去成本，因此租金不能依据成本定价。或者说，租金可以低于成本。

2.在严格实行收益管理的基础上，租金价格可降至不低于营业费用、车辆磨损、里程损耗等运营成本。

3.价格细分越细，收益管理的效果越显著。

（三）建立价格藩篱

建立价格藩篱是收益管理能否真正有效实施的核心所在，也是收益管理中价格细分与一般削价竞争的重要区别。建立价格藩篱的最主要原则是不要让客户反感，觉得受到歧视；其次是价格藩篱必须有效和可行。在汽车租赁行业中，建立价格藩篱主要有三种形式：

1.预定

汽车租赁包括饭店、航空等行业，通常对没有预定的客户实行门市价格，而对预定客户，则实行比门市价格优惠的预定价格。这种方法可以十分有效的建立价格藩篱而不造成客户被歧视的感觉。为了配合增大价格细分的密度，可限定客户作出预定的时间。比如客户需要在2月1日—3日之间预定9月2日的车辆。

2.会员

会员制是比较常见的建立价格藩篱的措施。非会员客户对会员享受优惠价格应是可以接受，不会提出异议的。使用会员制服务建立价格藩篱需要注意一点：必须对会员数量和价格细分进行严格和科学的匹配，否则价格藩篱将被破坏。如划分不同等级的会员并享受不同程度的优惠，或者控制会员的数量。

3.附带条件销售

通过制订某些不易被客户反感或被指为歧视的条件，以特定的租金标准，在特定时间，向符合条件的特定客户提供租赁车辆。例如2月1日生日的客户可以当天以优惠价格租车。

假设某企业有某型汽车100辆，租金4000元/辆.月， 1月份出租率40%，未实行收益管理时的租金收入为160000元。通过对市场分析，企业制订了1000元/月、1500元/月、2000元/月、3000元/月的不同价格细分，利用预定、会员、附带条件销售等价格藩篱，在确保原有出租率和租金标准的情况下，又租出去20辆车。

	　
	租金标准(元/月)
	4000
	3000
	2000
	1500
	1000
	汇总数据

	非收益管理
	出租率(%)
	40
	0
	0
	0
	0
	40

	
	租金收入（元）
	160000
	0
	0
	0
	0
	160000

	收益管理
	出租率(%)
	40
	2
	4
	6
	8
	60

	
	租金收入（元）
	160000
	6000
	8000
	9000
	8000
	191000


从上表可以看出，运用收益管理后，出租率增加20%，租金收入增加19.38%。相反，如果没有收益管理中价格藩篱的作用，使用降低租金增加出租率的的办法，可能造成两个不良后果：一是在企业间形成恶性竞争；二是虽然出租率上升了，但租金收入上升幅度很小甚至下降。

得到“可实现的”非受限最终出租率





预测“纯”非受限最终出租率








7．调整纯非受租金标准和租赁车数量





6．将非受限的数据带入预测模型





5．对当前数据进行非受限处理





3．分析历史数据得出预测模型的等式





4．采集当前客户数据和租金标准、出租率





2．对历史数据进行非受限处理





1．收集历史数据
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