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购物狂欢背后的经济学（如 :双十一，双十二）

购物狂欢，如
"双十一"、"双
十二"等，是
近年来中国电
商行业发展的
独特现象

A
这些特殊的日
子，各大电商
平台纷纷推出
各种促销活动，
吸引消费者疯
狂购物

B
然而，这些
看似简单的
促销活动背
后，其实蕴
含着丰富的
经济学原理

C



价格歧视与市场
分割

PART 1



价格歧视与市场分割

电商平台通过价格歧视和
市场分割两种策略，为消
费者制造出"买到就是赚
到"的印象，从而刺激消

费



价格歧视与市场分割

1.1 价格歧视

价格歧视是指对不同的消费者群体收取不同的价格。

在购物狂欢中，电商平台通常会设置不同的优惠策略，

如满减、折扣、限时特价等，来吸引不同消费水平的

消费者。通过这种方式，电商平台能够实现最大化利

润



价格歧视与市场分割

1.2 市场分割

市场分割是指将总体市场划分为

若干个细分市场，以适应不同消

费者的需求。在购物狂欢中，电

商平台通常会针对不同的消费群

体推出不同的促销活动，如新品

首发、清仓促销、海外购等，以

满足不同消费者的需求。通过这

种方式，电商平台能够提高市场

占有率，增加销售额



消费者心理与行
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消费者心理与行为

•编辑母版文本样式
• 第二级

• 第三级
• 第四级

• 第五级

消费者的心理和行为在购物狂欢中起着
至关重要的作用

电商平台通过精准把握消费者的心理和
行为，提高购物狂欢的影响力和参与度



消费者心理与行为

2.1 消费者心理

购物狂欢中，消费者的心理主要

包括从众心理、占便宜心理和跟

风心理。从众心理使得消费者在

看到别人购买后，觉得自己也应

该购买；占便宜心理使得消费者

认为在购物狂欢中能够以更低的

价格购买到心仪的商品；跟风心

理使得消费者看到别人购买后，

盲目跟风购买，不考虑自己的实

际需求



消费者心理与行为

2.2 消费者行为

消费者的行为在购物狂欢中主要表现为冲

动消费和储蓄消费。冲动消费是指消费者

在促销活动的刺激下，购买一些非必需品

或者过量购买必需品；储蓄消费则是指消

费者为了购买心仪的商品，提前储蓄或者

使用信用卡分期付款
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规模效应与成本考量

规模效应和成本考量是电商平台
在购物狂欢中实现盈利的关键因

素

通过规模效应降低成本，提高效
率，同时合理控制成本，实现盈
利



规模效应与成本考量

3.1 规模效应

规模效应是指在一定时期内，随

着销售量的增加，单位商品的成

本逐渐降低。在购物狂欢中，电

商平台通常会通过集中采购、优

化物流等方式降低成本，提高效

率。同时，大规模的销售量也能

够吸引更多的商家入驻平台，形

成一个良性循环
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