
让顾客自行定价的鞋城老板 —— 定价策略与消费者行为分析

1．案例名称

“公开成本让你自由加价”：鞋城老板定价策略的经济学分析

2．案例适用

定价策略、消费者行为、成本加成定价、市场信号与信任博弈

3．运用知识点

成本加成定价、消费者剩余、信任机制、市场信号、价格歧视

4. 案例内容

某鞋城的口号是 “公开成本让你自由加价”，此口号一时间在该城市的电

视台连续播放数日。广告的效应不错，鞋城门庭若市，买鞋的人很多。有一名顾

客看到了一双喜欢的鞋，标价是 159.8 元，于是拿出 160 元和售货员说：“我

加 2 角。” 售货员说：“加价一般都在 2 元之上，如果顾客都像你一样，那

我们就赔了。” 顾客说：“就算我 1 分钱不加，你们该赚的钱都到手了。” 这

时，一位管理人员走了过来，同意顾客加 2 角钱买走这双鞋。

问题：你认为鞋城老板提出的 “公开成本让你自愿自由加价” 的做法正确

吗？

5. 案例评析

从经济学角度看，鞋城老板 “公开成本让顾客自由加价” 的策略，是一场

精心设计的营销与信任博弈，其核心并非放弃定价权，而是利用消费者心理和市

场信号，实现品牌传播与利润最大化的双重目标。

首先，“公开成本” 是一种强大的市场信号。在信息不对称的市场中，消

费者往往对商品的真实成本心存疑虑，担心商家漫天要价。鞋城主动公开成本，

传递了 “透明、诚信” 的信号，有效降低了消费者的购买顾虑，建立了品牌信

任，从而吸引了大量客流，这是该策略成功的基础。

其次，“自由加价” 是一种巧妙的价格歧视手段。从表面上看，商家将定

价权交给了消费者，但实际上，这是一种利用消费者支付意愿差异的三级价格歧

视。对于价格敏感、追求实惠的消费者，他们可能只愿意支付少量加价，甚至接

近成本价，这部分顾客为鞋城带来了人气和口碑；而对于那些对价格不敏感、认

同品牌价值的消费者，他们则愿意支付更高的价格，为商家贡献了主要利润。这

种策略让不同支付意愿的顾客都 “各取所需”，实现了消费者剩余的最大化攫

取。

第三，案例中的 “2 角加价” 是极端个例，不影响整体策略。顾客只加 2

角钱购买鞋子的行为，属于极端的价格敏感案例。从单比交易看，商家的利润确

实微薄，但从整体经营看，这种个例的影响微乎其微。管理人员同意交易，一方

面是为了维护 “自由加价” 的承诺，避免失信于消费者；另一方面，这一事件

本身也成为了一次绝佳的免费宣传，进一步强化了鞋城 “诚信经营” 的形象，

带来了更多的潜在顾客。

第四，该策略的成功依赖于特定的市场环境。这种定价策略并非适用于所有

行业。它需要满足几个条件：一是商品的成本相对透明，易于核算；二是目标消

费群体具有一定的支付意愿和信任基础；三是品牌有足够的影响力来支撑这种

“反常规” 的营销模式。在鞋类等竞争激烈、品牌溢价空间大的行业，这种策

略能够有效吸引眼球；但在成本波动大、标准化程度高的行业，则可能难以实施。



当然，这种策略也存在一定的风险。如果消费者普遍只愿意支付极低的价格，

或者市场出现恶意 “薅羊毛” 的行为，鞋城的利润将受到严重挤压。因此，商

家在实施前必须进行充分的市场调研和风险评估。

6. 案例讨论

你如何看待鞋城老板 “公开成本让顾客自由加价” 的做法？请结合以下

问题展开讨论：

（1）从市场信号的角度，分析 “公开成本” 如何帮助鞋城建立消费者信

任，吸引客流。

（2）“自由加价” 策略如何实现价格歧视？它与传统的定价方式相比，有

哪些优势和劣势？

（3）为什么管理人员会同意顾客只加 2 角钱购买鞋子？这一决策背后的

经济学逻辑是什么？

（4）这种定价策略适用于哪些行业？哪些行业不适合采用这种策略？请举

例说明。

（5）如果你是鞋城老板，你会如何优化 “自由加价” 策略，以平衡消费

者信任和企业利润？
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