
讨论题 5：“薄利”一定“多销”，“多销”

一定“增收”吗？ 

以下为你提供两个参考答案，一个侧重于需求价格弹性对总收益的影响，另一个侧重于

成本结构与利润最大化的综合分析，并附带了课堂引导建议。 

参考答案一：弹性视角——降价能否增收，取决于消费者是否“领情” 

困惑描述： 

某服装店老板认为“薄利多销”是商业真理，于是把一款热销 T 恤从 100 元降到 80 元（降价

20%）。结果销量从 100 件涨到 110 件（增长 10%）。老板很困惑：降价了，卖得多了，但总

收入却从 10000 元降到 8800 元，少了 1200 元。这是怎么回事？ 

数学模型的解读： 

1. 总收益函数与弹性的关系 

设需求函数为 𝑄 = 𝑓(𝑃)，总收益 𝑅 = 𝑃 × 𝑄(𝑃)。 

对 𝑃求导，得到边际收益与弹性的关系： 
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是需求价格弹性（通常为负值）。设 𝑒 =∣ 𝐸 ∣，则： 
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2. 三种可能的情形 

o 当 𝑒 > 1（富有弹性）：𝑑𝑅/𝑑𝑃 < 0，即价格下降（𝑑𝑃 < 0）会导致总

收益增加（𝑑𝑅 > 0）。这才是真正的“薄利多销”——降价带来销量的大幅增长，

足以弥补单价下降的损失。 

o 当 𝑒 < 1（缺乏弹性）：𝑑𝑅/𝑑𝑃 > 0，即价格下降会导致总收益减少。

就像例子中的 T 恤，降价 20%只换来 10%的销量增长，结果是总收入下降。 

o 当 𝑒 = 1（单位弹性）：𝑑𝑅/𝑑𝑃 = 0，价格变动不影响总收益，此时总

收益达到最大。 

3. 回到服装店的例子 

计算弹性：𝑒 =∣
100
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−20
∣= 0.5（这里用弧弹性近似）。𝑒 = 0.5 < 1，属于缺乏弹性。

所以降价是“薄利少销”——降价了，销量微增，但总收入下降。 

老板的正确决策应该是：提价。因为缺乏弹性的商品，提价会使总收入增加。 

4. 为什么有的商品富有弹性，有的缺乏弹性？ 

o 富有弹性：奢侈品、有替代品的商品（如两种品牌的矿泉水）、非必

需品。消费者对价格敏感，降价会吸引大量顾客。 

o 缺乏弹性：生活必需品（食盐、大米）、成瘾品（烟酒）、无替代品的

商品。消费者无论如何都要买，降价也不会多买多少。 

5. “多销”不等于“增收” 

如果“多销”的幅度不足以抵消降价的幅度，总收入反而会下降。所以“薄利多销”这句



话，只有在需求富有弹性时才成立。 

课堂引导语： 

“老板以为降价就能多赚钱，但数学告诉他：你的商品缺乏弹性，消费者不领情。降价 20%，

销量只涨 10%，结果是总收入下降。所以，‘薄利’不一定‘多销’，‘多销’也不一定‘增收’。关键

在于弹性——这个由数学定义的敏感度指标。” 

 

参考答案二：成本视角——多销可能增收，但未必增利 

困惑描述： 

某文具店老板也相信“薄利多销”，把笔记本从 10 元降到 8 元，销量从 100 本涨到 150 本。

计算总收入：原来 1000 元，现在 1200 元，确实增加了！老板很高兴。但月底算账时发现，

利润反而下降了。这是为什么？ 

数学模型的解读： 

1. 总收益增加，不等于总利润增加 

老板只算了收入账，忘了算成本账。设每本笔记本的进货成本为 𝑐元（假设 𝑐 = 6

元），固定成本（房租、水电）为 𝐹。 

o 原来利润：(10 − 6) × 100 − 𝐹 = 400 − 𝐹 

o 现在利润：(8 − 6) × 150− 𝐹 = 300 − 𝐹 

利润减少了 100 元。虽然收入增加了 200 元，但成本增加更多：原来成本 

6 × 100 = 600元，现在成本 6 × 150 = 900元，增加了 300 元。增收 200 元

抵不过增支 300 元，所以利润下降。 

2. 边际分析的视角 

设利润函数 𝐿(𝑥) = 𝑅(𝑥) − 𝐶(𝑥)，其中 𝑥是销量。 

边际利润 𝐿′(𝑥) = 𝑀𝑅(𝑥) −𝑀𝐶(𝑥)。 

在这个例子中，单价从 10 元降到 8 元，意味着平均收益下降，但边际收益可能更

低。而边际成本是常数（每本 6 元）。 

从 𝑥 = 100到 𝑥 = 150，销量增加 50 本，但每多卖一本的边际收益只有 8 元，边际

成本 6 元，边际利润 2 元。看起来每本还有 2 元利润，但为什么总利润下降？因为

原来的 100 本，每本利润从 4 元降到了 2 元，这部分损失更大。 

3. 更细致的分析：价格变动对原有销量的影响 

降价不仅影响新增的销量，还影响原本就能卖出的那部分销量。原本 100 本每本能

赚 4 元，现在只能赚 2 元，这部分的利润损失是 100 × (4 − 2) = 200元。新增 50

本每本赚 2 元，带来 100 元利润。两相抵消，净损失 100 元。 

4. 利润最大化的条件 

真正的决策应该基于利润最大化，而不是收入最大化。利润最大化的条件是边际收

益等于边际成本。 

如果降价后，边际收益（每多卖一本带来的收入）仍然大于边际成本，还可以继续

降；但如果边际收益已经低于边际成本，再降价就是亏本的买卖。 

在例子中，降价后单价 8 元，边际收益就是 8 元（假设价格不变），边际成本 6 元，

𝑀𝑅 > 𝑀𝐶，按理说还可以继续降价？等等，这似乎与利润下降矛盾。问题在于：这

个边际分析是针对增量决策的，但降价影响的是所有销量的价格。所以不能简单地

用 𝑀𝑅 > 𝑀𝐶来判断降价是否合理，而要考虑价格变动对所有单位的影响。这正是

为什么我们通常用弹性分析来讨论价格变动，而不是直接比较 𝑀𝑅和 𝑀𝐶。 

5. 综合结论 

“薄利多销”可能带来收入增加，但利润是否增加，取决于： 



o 需求弹性（决定收入变化） 

o 成本结构（决定利润空间） 

o 价格变动对原有销量的影响 

只有当需求富有弹性，且边际收益大于边际成本，且降价带来的新增利润足

以弥补原有销量的利润损失时，“薄利多销”才能真正实现“多利”。 

课堂引导语： 

“老板看到收入涨了很开心，但忘了算成本。多卖的 50 本确实赚了钱，但原来那 100 本少赚

的钱更多。所以，‘多销’能‘增收’，但不一定能‘增利’。数学告诉我们，要算总账，不能只看一

面。” 

 

给老师的总结升华建议 

在学生们讨论完这两个例子后，你可以帮他们梳理出“薄利多销”问题中的核心数学思想： 

问题维度 数学工具 揭示的本质 

收入变化 需求价格弹性、导数 降价是否增收，取决于弹性是否大于 1 

利润变化 利润函数、边际分析 增收不等于增利，要考虑成本 

交叉影响 总量分解 降价影响所有销量，不只是新增部分 

最优决策 一阶条件 𝑀𝑅 = 𝑀𝐶 利润最大化的定价原则 

可拓展的课堂提问： 

• 如果某种商品的需求弹性正好等于 1，降价会怎样？（收入不变，利润呢？取

决于成本） 

• 奢侈品品牌为什么很少降价，甚至越贵越好卖？（引出凡勃伦效应与弹性的关

系） 

• 为什么超市里的鸡蛋（必需品）经常打折，而高档红酒很少打折？（引出不同

商品的定价策略） 

• 如果用数学模型表示，在什么条件下“薄利多销”一定能增利？ 

 


