
“价格歧视” 的机票 —— 需求弹性的应用

1．案例名称

机票舱位定价：航空公司如何利用价格歧视实现利润最大化

2．案例适用

价格歧视、需求价格弹性、差别定价策略

3．运用知识点

三级价格歧视、需求价格弹性、消费者剩余、利润最大化

4. 案例内容

航空公司同一航班的机票往往按价格的高低分为头等舱、公务舱和经济舱三

种等级。航空公司根据不同市场的消费者、不同的供求状况来区别定价，以达到

经济利润最大化。

航空公司的消费群体主要分为商务人士和普通消费者。商务人士一般都是随

时待命，有工作需要就会立即订机票出差，并且机票支出由公司负担，因此他们

对价格不敏感；而大多数普通消费者则属于闲暇旅游者，空闲时间较多，自己承

担机票费用，对价格敏感。尤其是大学生，他们一般都会选择计划出行，往往提

前半个月甚至几个月就开始订机票，为的就是能买到低价机票。

低价机票不仅不会减少利润反而会增加航空公司的经营利润，因为伴随低价

机票的是如 “不许退票” 或者 “不允许改航班” 等条件。因此，航空公司利

用不同消费群体的不同价格弹性来增加总收益，达到利润最大化。

5. 案例评析

从经济学角度看，航空公司对不同舱位和不同购票时间的机票实行差别定价，

是三级价格歧视的典型应用，清晰诠释了企业如何通过精准的市场细分和对消费

者需求价格弹性的把握，实现利润最大化，其背后的经济学逻辑具有重要的分析

价值。

首先，市场细分是价格歧视的前提。航空公司将消费者划分为对价格不敏感

的商务人士和对价格敏感的普通消费者两大群体。商务人士的出行需求刚性强、

时间紧迫，且费用由公司承担，因此其机票需求价格弹性极低；而普通消费者，

尤其是学生和旅游者，出行时间灵活，对价格高度敏感，需求价格弹性极高。这

种精准的市场细分，为航空公司实施差别定价提供了基础。

其次，需求价格弹性差异是差别定价的核心依据。根据需求价格弹性理论，

对于缺乏弹性的商品（如商务人士的机票），提高价格可以增加总收益；对于富

有弹性的商品（如普通消费者的机票），降低价格可以增加总收益。航空公司正

是利用了这一点，对商务人士出售高价的头等舱、公务舱机票，而对普通消费者

出售低价的经济舱机票，从而在不同市场上实现了总收益的最大化。

第三，附加条件是低价策略的保障。航空公司在提供低价机票的同时，往往

会附加 “不许退票”“不允许改航班” 等严格限制条件。这些条件有效地将价

格敏感型消费者与价格不敏感型消费者隔离开来，防止了套利行为的发生，确保

了价格歧视策略的有效实施。同时，这些条件也降低了航空公司的运营不确定性，

保障了其利润空间。

第四，价格歧视提升了社会资源的配置效率。通过价格歧视，航空公司能够

将原本可能因价格过高而放弃出行的价格敏感型消费者纳入市场，从而提高了航

班的客座率，避免了座位资源的浪费。这不仅增加了航空公司的利润，也使得更

多消费者能够享受到航空服务，提升了整体社会福利。



当然，价格歧视策略也面临着一些挑战，例如消费者对价格差异的感知可能

引发不满，以及市场监管机构对不正当竞争行为的审查等。因此，航空公司在实

施价格歧视时，需要在利润最大化与消费者接受度之间找到平衡。

6. 案例讨论

你如何看待航空公司的机票价格歧视策略？请结合以下问题展开讨论：

（1）从三级价格歧视的角度，分析航空公司如何对商务人士和普通消费者

进行市场细分，并实施差别定价。

（2）为什么说低价机票的 “不许退票”“不允许改航班” 等条件是价格

歧视策略成功实施的关键？

（3）结合需求价格弹性理论，分析为何对商务人士提高价格、对普通消费

者降低价格都能增加航空公司的总收益。

（4）除了航空业，还有哪些行业存在类似的价格歧视现象？试举例说明其

运作机制。

（5）从消费者权益和市场监管的角度，应如何规范企业的价格歧视行为，

以保障公平的市场环境？
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