
水与钻石的价值悖论 —— 边际效用与消费者行为理论

1．案例名称

“钻石比水贵”：从价值悖论看边际效用与消费者选择

2．案例适用

消费者行为理论、边际效用、价值悖论、需求与供给的微观基础

3．运用知识点

边际效用递减规律、价值悖论、消费者均衡、需求曲线的推导、幸福方程式

4. 案例内容

200 多年以前，亚当・斯密在《国富论》中提出了价值悖论：“没有什么能

比水更有用，然而水很少能交换到任何东西。相反，钻石几乎没有任何使用价值，

但却经常可以交换到大量的其他物品。” 换句话说，为什么生活中必不可少的

水几乎没有价值，而只能用作装饰的钻石却能标榜高昂的价格？这一经典问题，

成为了消费者行为理论的重要切入点。

当你走进商店时，你会遇见成千上万种可以购买的物品，在你的收入达到一

定条件的情况下，你一定不会同时买几件完全相同的服装，这是为什么呢？

5. 案例评析

从经济学角度看，“水与钻石的价值悖论” 是边际效用理论的经典应用，

它颠覆了人们对价值的传统认知，清晰地诠释了商品价格并非由其总效用决定，

而是由其边际效用决定的核心逻辑，为理解消费者行为和市场价格形成提供了重

要的理论基础。

首先，价值悖论的破解：从总效用到边际效用。亚当・斯密的困惑源于将商

品的价值等同于其使用价值（总效用）。水的总效用极高，是维持生命所必需的；

而钻石的总效用很低，仅用于装饰。但在现实中，商品的价格是由其边际效用决

定的。由于水资源相对丰富，人们消费的最后一单位水所带来的边际效用很低；

而钻石极其稀缺，人们消费的最后一单位钻石所带来的边际效用极高。因此，钻

石的价格远高于水的价格。

其次，边际效用递减规律是消费者选择的基础。消费者不会同时购买几件完

全相同的服装，正是因为边际效用递减规律在起作用。随着消费数量的增加，每

增加一单位商品所带来的额外满足感（边际效用）会逐渐减少。当边际效用降至

零时，消费者就会停止购买。这一规律不仅解释了消费者的多样化选择，也为需

求曲线向右下方倾斜提供了理论依据。

第三，消费者行为理论是需求曲线的微观基础。通过分析消费者在预算约束

下的效用最大化行为，我们可以推导出需求曲线。需求曲线向右下方倾斜，正是

因为随着商品价格的下降，其边际效用与价格之比上升，消费者愿意购买更多的

商品。这一推导过程，将宏观的市场需求与微观的消费者选择紧密联系在了一起。

当然，消费者行为理论也面临着一些挑战，例如行为经济学的研究表明，消

费者的决策并非总是理性的，会受到情绪、认知偏差等因素的影响。这些研究不

断丰富和完善着消费者行为理论，使其更贴近现实。

6. 案例讨论

你如何理解 “水与钻石的价值悖论”？请结合以下问题展开讨论：

（1）用边际效用理论解释为什么钻石的价格远高于水的价格，并说明这一

理论如何破解了亚当・斯密的价值悖论。



（2）结合边际效用递减规律，分析为什么消费者在购买商品时会追求多样

化，而不是大量购买同一种商品。

（3）为什么说消费者行为理论是需求曲线的微观基础？请简述从消费者均

衡到需求曲线的推导过程。

（4）除了理性选择，还有哪些因素会影响消费者的决策？试举例说明这些

因素如何改变消费者的消费行为。
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