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引言



消费者狂热行为作为一种特殊的消费行为，近年来受到越来越多

学者的关注。随着互联网和社交媒体的普及，消费者狂热行为的

影响力逐渐扩大，对企业营销和品牌形象塑造具有重要意义。

消费者狂热行为的心理影响因素复杂多样，涉及认知、情感、动

机等多个方面。深入研究这些心理影响因素，有助于揭示消费者

狂热行为的内在机制，为企业制定营销策略提供理论支持。

研究背景与意义



国内外学者在消费者狂热行为领域已经取得了一定的研究成果，主要集中在消费

者狂热行为的定义、分类、影响因素等方面。然而，现有研究大多侧重于单一心

理因素的探讨，缺乏对多种心理因素的整合分析。

未来研究趋势将更加注重跨学科、跨领域的合作，综合运用心理学、社会学、经

济学等多学科知识，深入剖析消费者狂热行为的内在机理和外部影响因素。同时，

随着大数据和人工智能等技术的发展，研究方法将更加多元化和精细化。

国内外研究现状及趋势



本研究旨在系统梳理消费者狂热行为及其心理影响因素的研究成果，揭示消费者狂热行为的内在机制

和外部影响因素，为企业制定营销策略提供理论支持和实践指导。

具体研究问题包括：消费者狂热行为的定义和分类是什么？消费者狂热行为的心理影响因素有哪些？

这些心理影响因素如何相互作用并影响消费者狂热行为？如何运用消费者狂热行为的研究成果指导企

业营销实践？

研究目的与问题
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消费者狂热行为概述



定义

分类

消费者狂热行为的定义与分类

消费者狂热行为是指消费者在购买、使用或推崇某一产品或品牌

时，表现出极度热情、迷恋、甚至痴迷的行为。

根据狂热程度和行为表现，可分为轻度狂热、中度狂热和重度狂

热。



频繁购买、大量囤积、向他人强烈推

荐、参与品牌社区活动、对产品或品

牌进行个性化定制等。

情感依赖、认知偏见、行为极端、社

交影响等。

消费者狂热行为的表现与特征

特征

表现
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心理因素

社会因素

市场因素

消费者狂热行为的形成机制

需求满足、情感寄托、自我认同、归属感等。

文化背景、参照群体、社会舆论等。

产品属性、品牌形象、营销策略等。



03

心理影响因素分析
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