
饥饿营销对消费者行为

的影响

汇报人：XXX

2024-01-19



• 引言

• 饥饿营销的基本概念

• 饥饿营销对消费者行为的影响

• 案例分析

• 如何合理运用饥饿营销

• 研究结论与展望

目录

CONTENT



引言

01



指企业通过控制产品供应量或限制销

售渠道，以制造供不应求的假象，提

高产品售价和品牌知名度，从而获取

更高利润的销售策略。

指消费者在购买、使用和处置商品或

服务过程中所表现出的行为特征和决

策过程。

主题定义

消费者行为

饥饿营销



探讨饥饿营销对消费者行为的影响机制，分析消费者在饥饿营销环境下的心理和行为变化，为企业制定更有效的

营销策略提供理论支持和实践指导。

研究目的

随着市场竞争的加剧，企业需要不断创新营销手段以吸引消费者。了解饥饿营销对消费者行为的影响有助于企业

更好地把握消费者心理，制定更符合市场需求的营销策略，提高品牌知名度和市场份额。同时，也有助于推动消

费者行为研究的深入发展，丰富市场营销理论体系。

研究意义

研究目的和意义
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饥饿营销的定义

饥饿营销是指企业通过控制产品的供

应量或销售渠道，制造出供不应求的

假象，从而提升产品售价和利润的一

种营销策略。

饥饿营销的目的是通过营造稀缺感，

激发消费者的购买欲望和竞争心理，

促使他们更快地做出购买决策。



供需关系

饥饿营销利用了供需关系的不平

衡，通过控制供应量来制造供不

应求的局面，从而提升产品价值。

心理因素

饥饿营销利用了消费者的心理预

期和购买欲望，通过制造稀缺感

和抢购氛围，促使消费者更快地

做出购买决策。

市场定价

饥饿营销有助于企业制定更高的

售价，获取更高的利润。同时，

通过限量销售，企业可以保持市

场定价的稳定性和控制市场价格

波动。

饥饿营销的原理



延迟上市

企业延迟产品的上市时间，使消费者

产生期待和关注，从而提升产品的知

名度和话题性。

限量版与合作款

企业推出限量版或合作款产品，通过

限量销售和品牌合作，提升产品的附

加值和吸引力。
抢购与预约

企业设置抢购或预约环节，制造出产

品的稀缺感和抢购氛围，激发消费者

的购买欲望。

限量供应

企业通过控制供应量，制造出供不应求

的局面，促使消费者更快地做出购买决

策。

饥饿营销的常见策略
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饥饿营销通过制造稀缺感，引发消费者的好奇心，
使他们更关注产品。

好奇心

饥饿营销激发消费者的竞争欲望，促使他们采取
行动以获得稀缺资源。

竞争欲望

当消费者意识到某种商品供不应求时，可能会产
生焦虑感，担心错过购买的机会。

焦虑感

消费者心理反应
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调整购买选择

当一种商品变得稀缺时，消费者可能会转而选择其他可替代的

商品。

01

增加购买意愿

饥饿营销通过创造需求和渴望，促使消费者更倾向于购买该商

品。

02

改变购买时机

饥饿营销促使消费者提前或延迟购买决策，以适应商品的稀缺

状态。

消费者购买决策



饥饿营销可能导致消费者对商品

过度期望，实际体验可能无法满

足他们的期望，从而影响满意度。

满意度

饥饿营销可能导致消费者对品牌

产生不满或反感，从而降低忠诚

度。

忠诚度

消费者满意度和忠诚度
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