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传化股份动态定价决策系统的设计

表。技术部门负责统一调整根据最新原

料价格核定的产品原料消耗配方成本

表。每月由财务组织相关部门召开联席

会议，会上先由财务汇报本期成本传导

的分析结果，再集体讨论，根据不同情

况确定不同的调整策略：若市场价格有

调整空间则调整售价，若没有调价空间

则考虑由采购部门就原料价格与供应商

协商降价，或由技术部门进行配方调整，

或采取生产降本等措施，以提升产品的

毛利率或保障其维持在一定的水平。

营销部门根据财务分析结果及市

场情况调整产品售价，财务部门则根据

调整结果进行调价跟踪。通过对销售基

准价调整的跟踪，分析调价前后对毛利

的影响变化；对比预期调价和实际调价

对毛利的影响，分析调价情况的影响额

度；分析产品售价变动（调价后）、原料

价格变动、销量增长、产品结构变化等

四个因素对调价产品毛利的实际影响。

二、传化股份现行产品定价系

统的不足

一是适用范围不明确。公司没有对
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各种产品的价格弹性进行分析，因此依

据成本调整价格可能会导致部分产品

的市场占有率下降，从而降低收益。二

是定价流程不够清晰。公司调价主要围

绕毛利率是否下降进行决策。没有对市

场环境、产品特性、客户变化进行分析。

三是价格确定方式没有明确。只是提供

给营销部门作为参考，没有明确具体的

价格确定方式，没有明确的定价策略。

三、基于弹性的动态定价系统

设计

针对现行定价问题，项目组对生

产、研发、财务、销售、供应链等部门

进行了调研，了解到企业产品中原材料

成本几乎达到了产品成本的90%，原材

料价格因素是成本变化的主要原因。同

时，企业产品面对的客户往往比较分

散，小客户比较多且信用度很难保障。

而财务部门关注的是毛利率指标，定价

往往结合成本进行毛利率的加成。据

此，项目组通过设计实施弹性动态定价

系统，改善现行定价系统。

（一）改进产品现行定价流程

摘 要：在我国推动管理会计发展的背景下，为使定价决策更加科学化、合理化和实时化，由杭州电子科技大学会计
学院和传化集团共同组建的项目组提出并建立了动态定价系统。该系统主要根据传化股份原材料价格变化、顾客相关信息

变化以及市场需求变动等因素进行产品销售价格的动态调整，综合了公司原有的成本传导系统和客户价值贡献系统。动态

定价系统的内容包括定价流程设计、弹性计算、定价策略制定、定价模型和定价系统设计。
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传化集团作为浙江省首批管理会

计应用试点单位之一，由杭州电子科技

大学会计学院和传化集团共同实施管

理会计应用试点项目。为解决传化集团

产品的合理定价问题，项目组将基于弹

性的动态定价决策系统的设计作为传

化集团管理会计应用试点项目的一个

研究方向。动态定价系统是公司根据原

材料价格变化、顾客相关信息变化以及

市场需求变动等因素进行动态调整，从

而使定价决策更科学、更合理。

一、传化股份现行的定价系统

浙江传化股份有限公司（以下称传

化股份）是传化集团五大事业平台的重

要组成部分，拥有员工1 000余名，年销

售收入超50亿元。其现行的定价系统

是建立在成本传导机制的基础之上，基

于采购—— 财务—— 技术—— 财务—— 

营销等流程建立的。其中财务部门负责

对公司所有的原材料和包装物进行梳理

和编号。采购部门负责把原料及包装物

的财务账面库存价、采购现市价、未来

预计价等信息记录于原料价格信息反馈
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根据调研数据，经过对调研数据的

综合分析，改进的传化股份产品定价流

程见图1。

（二）价格弹性的计算及其相应定

价策略

由于传化股份本身没有对具体产品

的需求弹性进行数据分析，而需求的价

格弹性在提价和降价时往往是影响收益

的关键因素，因此项目组对主要产品的

销售量和价格信息的相关关系进行了分

析。利用产品的价格弹性基本公式：

  （1） 

其中：Q代表销售量，P代表价格。

项目组对主要产品进行了测算，发现计

算出的弹性具有不稳定性，主要因为同

一产品不同月份受到市场因素、季节因

素影响较大。由于通过该公式计算的弹

性缺乏使用价值，所以时间拉长，弹性

公式用下列公式代替：

  （2）

其中：    代表均价，    代表销售量

均值。根据该公式对传化股份涂层公司

的主要产品进行测算。

通过访谈，得知传化股份涂层公司

每年总产品的24%～30%为新产品，这

些新产品中又有较多定制产品。由于这

次测试的涂层产品多为这两年给客户定

制的产品，所以部分产品2013年和2014

年的价格弹性差距较大，而差距不大的

几个产品中也有部分是以定制产品的形

式销售，得出的结果可能具有偶然性。

通过沟通，传化股份重新提供了前

处理剂的5个产品及其2013年、2014年

全年和2015年半年的销售明细，计算

结果如表1。

其中，TF-510A ，TF-110B ，TF-115D ，

TF-126A 4个产品的弹性显著，且前三

者的弹性较大。TF-130产品特点是价

格变动区间比较小，通过访谈确认该

产品销量不高，受个别客户订单的影

响比较大。TF-126A产品的一些客户

比较特殊，有的客户可能同时购买传

化多个产品且购买量特别大。虽然TF-

126A 产品的价格高销量大，但同时该

客户在购买其他产品时会享受到价格

优惠，该优惠产品的销量会更大，所以

客户会接受TF-126A较高的价格。

项目组继续对传化股份 “特效去油

灵”系列的6个产品2013年、2014年和

2015年前两季度的销售明细数据进行

了分析，并采用与前处理剂相同的数据

处理方法对这6个产品的价格弹性进行

了计算，发现6个产品的回归均为显著，

价格弹性均为负数，以绝对值大小排

列依次为TF-101K、TF-101、TF-101B、

TF-101C、TF-101E和TF-101D。

通过对弹性数据的计算分析，项目

组将传化股份的产品重新划分为传统

产品、定制产品、试制产品和蓝海产品。

传统产品通常弹性稳定，价格变动比较

规律。定制和试制的产品价格受偶然因

素影响比较大，价格变动没有规律性。

蓝海产品指没有竞争对手、市场需求旺

盛、未来发展前景看好的产品。项目组

依据产品弹性的不同确定了不同的定

价策略。

 图 1 改进的传化股份产品定价流程
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（三）定价策略的制定

1.定价策略的选择。在对传化股

份产品价格弹性计算的过程中，发现不

同特性的产品其价格弹性的性质差异

很大，因此需要对传化股份的主要产品

重新分类以适应定价策略的制定。项目

组对传化的产品进行如下分类，并分别

制定了相应的定价策略，见表2。

2.具体价格的确定。传化股份产

品价格确定主要采用的是成本加成的

方法。考虑配方更改带来的新增成本，

计算出产品的变动成本，加上固定成

本，计算出总成本，再与订单报价进行

比较。通常正常生产要考虑生产能力，

若用闲置生产能力生产则只考虑变动

成本。除成本外，有时还需考虑客户的

性质，若客户是有巨大销量预期的大企

业，则可能需要作做出亏本销售以留住

客户的营销策略，还可能需要区分客户

是属于临时提出订货要求的一次性销

售客户还是有长期业务往来的老客户。

（四） 定价模型的修正

传统的传化股份定价可以用公式表

示为：P>单位变动成本+分摊的固定

成本（闲置时为0）+（客户附加价值-客

户附加成本）                                     （3）

该公式既考虑了客户因素，又考虑

了设备是否闲置，但没有考虑市场变动

因素，也没有对产品细致分类。考虑该

公式的不足，项目组对其进行了修正：    

  （4）

其中Cy是原材料配方成本，rc是原

材料配方成本占总成本的比率，rL是公

司期望的毛利率，α、β、γ分别代表客

户调整系数、产品属性调整系数和市场

调整系数。

该修正模型的依据是，公司主要产

品成本来自于原材料成本，其他变动

成本比例比较低且往往是固定的比例，

因此总成本直接由原材料成本按相应

比例推算出来。定价时考虑了毛利率、

客户、产品的属性和市场因素。客户调

整系数根据客户的基本信息及其价值

贡献确定。产品属性调整系数通过分

析产品的基本特性确定。市场调整系

数通过市场面变化综合确定。如对于

优质客户，α值可以取0.8，相当于打八

折，从而可更好地留住客户。相反，如

果客户的信用等级差且实力不强，则提

高α值，通过高价格来弥补违约风险的

损失。

（五）动态定价决策系统架构

基于上述修正的定价模型实施信

息化设计，形成动态定价系统。在公司

ERP系统之外，自主研发的信息化建

设可以充分贴近企业需求，具有成本

较低和灵活性高的特点。项目组进一

步将动态定价决策系统进行程序化设

计，并将这一系统划分为六个模块，如

图2所示。

其中成本信息分析模块、客户信息

分析模块可以和传化股份原有的成本传

导系统和客户价值贡献系统对接，实现

自动获取数据。其他模块也可以和现有

的信息获取岗位对接。客户信息分析模

块主要通过客户价值贡献系统提取信用

等级、客户潜力、贡献度指标三个数据，

计算确定α值。产品信息分析模块主要

通过产品的属性确定β值。市场信息分

析模块主要通过竞争对手分析、市场价

格变动、市场占有率指标确定γ值。

财务信息分析模块主要考虑影响

定价的财务因素，关键是毛利率的保

持和价格弹性，毛利率影响实际定价，

价格弹性主要影响定价策略的制定。

定价决策模块是在前面数据分析的基

础上给出的具体定价以及可采用的定

价策略的信息，辅助管理层做出定价

决策。
（本文受到浙江省哲社规划委托课题

<15NDWT03YB>、浙江省信息化与经济社会

发展研究中心课题<ZX140209315009>、浙江

省社会科学界联合会研究课题<2014Z001>、

杭州市哲学社会科学规划常规性立项课题

<B14GL01>的资助）

（作者单位 ：杭州电子科技大学会计

学院 传化集团有限公司）
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表1 前处理剂产品价格弹性回归结果表

产品名称 价格弹性 回归显著性

TF-510A -2.150693421 0.01

TF-130 0.022164274 0.986

TF-110B -1.414940351 0

TF-126A 1.913967311 0

TF-115D -1.676789343 0

表2 产品类别及其定价策略选择

产品的分类 产品定价方法 含义

蓝海产品 撇脂定价策略
在产品生命周期的最初阶段，把产品的价格定得很高，

以获取最大利润。

定制产品 渗透定价策略
企业把其创新产品的价格定得相对较低，

以吸引大量顾客，提高市场占有率。

特殊定制产品 满意定价策略 介于撇脂定价策略和渗透定价策略之间的价格策略。

试制产品 扶持性订价策略 为了打开未来市场 ，可以对下游客户进行扶持，低于成本销售。

传统产品
“炮灰”定价策略

所谓的炮灰产品是不考虑产品本身是否盈利，
主要考虑的是这一产品能否带动其他产品的销售。

动态定价策略 依据成本和客户信息的变动 ， 动态调整价格。
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