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从盲盒经济中窥成瘾心理及消费者经济水平、
消费观念和消费趋势的探究--以珠三角区域

为例
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摘要：本研究以珠三角区域年轻消费者为主要研究对象，探讨盲盒消费行为中经济水平、消费

观念与成瘾心理三者之间的交互影响。研究发现，Z 世代消费者在盲盒购买中普遍呈现出情感

驱动特征，行为受“悦己消费”“符号性消费”与社交反馈影响较大，理性预算控制能力有限。

不同经济水平的消费者在消费频率、消费金额及成瘾倾向上表现出显著差异，高收入群体倾向

追求稀缺性和收藏性，中等收入群体受促销与社交影响更易冲动消费，低收入群体虽更理性但

仍受不确定性刺激诱导超支。此外，盲盒的“赌徒效应”与社群传播进一步加剧其非理性消费

特征。针对上述现象，提出企业应加强情感化设计、引入隐藏款保底机制、同时倡导消费者建

立心理账户，以引导盲盒经济走向理性和可持续发展。
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引言

盲盒作为一种新兴的消费模式在短期内

风靡中国，盲盒中的具体商品需要在购买后

才能知晓。艾媒咨询《2020 年中国盲盒行业

发展现状及市场调研分析报告》显示，58%的

盲盒消费者年龄在 30 岁以下，其中出生于

1995 年至 2010 年间的消费者（Z 世代）占比

38.4%。作为庞大的消费群体，年轻人对盲盒

类消费偏爱好以及盲盒类特殊文化产品消费

体验开发有什么参考价值？

当下，盲盒消费已成为青年群体消费方

式的新现象，显示出一种独有的消费群体意

像。我们需要分析的便是从这一青年群体真

实写照中，深入挖掘形塑盲盒消费行为的原

因。首先，对于购买行为本身而言，盲盒的

消费在心理账户的划分十分模糊。当消费者

面对盲盒时，因缺少其单独的心理账户，没

有预设相对应预算，进而导致过度盲盒消费

等非理性的消费决策行为。其次，从内生力

量看，心理动力原理、自我关注取向与群体

观点表达等，也同样构成年轻消费者的盲盒

消费心理机制和消费动机。

1.文献综述

1.1.消费者购买的行为模式

消费行为理论认为，消费者的购买行为

遵循人类的一般行为模式--“刺激-反应-行

为”模式，Fishbein和 Ajzen提出的理性行动

理论（Theory of Reasoned Action, TRA）认为

行为是由意图引起的，消费者心理活动中的

认知过程和情感过程，最终会以消费者对产

品的“态度”直接呈现
[1]
。Raghubir认为消费

者会在认知过程中输入有关产品的外部信息

刺激，从而形成一个预期价格，即“参考价

格”，并将其与实际购买价格对比，以评估效

用。同时，消费者在情感过程中会对产品做

出一种价值感知上的情绪偏好判断。纵观前
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人研究，从“刺激-反应-行为”角度，消费

购物决策的反应过程是兼具理性与感性的，

是一个多维的心理决策过程。无论是以理性

或感性，还是对认知过程和情感因素局部分

开研究，都难以完全揭示出消费者心理活动

过程及内在特点，因而本文将结合盲盒消费

群体的理性心理账户评估，以及非理性的 Z

世代消费心理观念，深入揭示年轻代消费者

心理决策过程中的购买行为动机，分析特征

消费活动。

据相关研究表明，关于“盲盒热”和盲

盒经济爆发增长的解释，主要包括有盲盒的

不确定性刺激与及时反馈机制、盲盒背后的

赌徒效应、从众心理与攀比心理，以及盲盒

作为社交产品所引发的社群经济这四个方面。

Zhang,Y.J.等人提出在消费体验中，不确定的

奖励比确定的奖励更能刺激消费者的意愿和

行为。Laran等人提出当消费者的决定是基于

情绪时，由不确定的回报引起的购买可能性

会增加
[2]
。现有的一些研究主要从消费体验

和消费动机的角度探讨盲盒购买的内在机制。

1.2.消费者情感的影响

从消费者情感体验的视角出发，闫幸，

吴锦峰等人研究了盲盒顾客体验对消费者重

复购买意愿的影响
[3]
。在一定程度上揭示了

消费者重复购买盲盒的原因，有助于后续理

解盲盒经济这种新的现象。因此，沈琦,陈婧

基于此提出了关于童趣心理等情感层面的盲

盒消费需求，通过深度访谈和问卷调查，研

究发现 Z 世代对盲盒消费体验的偏好盲盒消

费体验品质属性可以被归纳为社交性、感官

性、游戏性、文化性
[4]
。王为久等人进一步

研究发现，消费者对盲盒消费中的情感动机

包括物质层面的娱乐主义动机、社会层面的

情感补偿动机、心灵层面的眷恋童年动机
[5]
。

学者喻雪妮以行为经济学理论为基础，

分析盲盒消费者行为决策背后的非理性因素、

心理账户对消费者行为决策的影响，得出盲

盒经济诱导消费者产生认知偏差等影响
[6]
。

2.珠三角区域消费者画像及盲盒消费

行为

2.1.Z 世代群体消费特征

当下，盲盒消费已成为青年群体消费方

式的新现象，显示出一种独有的消费群体意

象，作为庞大的消费群体，Z 世代青年的消

费心理机制对盲盒类潮流文化产品有何影响。

在国内最新的研究中，孔文轩通过对 Z 世代

的线上线下消费趋势和水平进行分析，指出

他们更加注重高质量的消费，而不是盲目地

消费
[7]
。Z 世代青年的亚文化消费表征和动因

在亚文化消费中既存在着与主流文化的融合，

又受到商业利益的驱动，同时呈现出提前消

费、从众消费、个性化和多元化的特点。

2.2.消费者经济水平与盲盒消费行为的

关联性分析

  珠三角地区作为中国经济最活跃区

域之一，居民经济水平差异显著，为盲盒消

费行为研究提供了丰富样本。经济水平直接

影响消费者的可支配收入及其在盲盒上的消

费行为。高收入群体通常具备更强的消费能

力，倾向于在盲盒消费中投入更高的资金，

表现为购买频次高、单次消费金额大，并且

更愿意尝试高端或限量版盲盒品类。这一群

体在盲盒消费过程中，往往追求稀缺性与独

特性，形成较为明显的收藏与炫耀心理，部

分消费者甚至表现出较高的成瘾倾向，频繁

参与抽盒以获得心理满足感。

中等收入群体则在盲盒消费上表现出一

定的理性与节制。他们更注重性价比，倾向

于选择价格适中、主题多样的盲盒产品。尽

管该群体的消费频率不及高收入群体，但在

特定节日或促销活动期间，消费热情会显著

提升。部分中等收入消费者在盲盒消费中也

会出现一定程度的成瘾行为。低收入群体受

限于经济条件，盲盒消费频率和金额相对较
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低，主要集中在价格较低的基础款产品。该

群体在消费过程中更为谨慎，倾向于理性消

费，成瘾倾向较弱。然而，部分低收入消费

者为追求“中奖”或“稀有款”的刺激，可

能会超出自身经济承受能力进行盲盒消费，

导致财务压力增加。

经济水平不仅影响盲盒消费的数量与金

额，还深刻影响消费者的品类选择与成瘾心

理。高收入群体更注重个性化和稀缺性，中

低收入群体则更关注实用性与经济性。不同

经济水平消费者在盲盒消费中的心理动因和

行为模式差异，反映出珠三角区域消费结构

的多元化和消费观念的分层趋势。

2.3.消费者消费观念、动机与盲盒成瘾

心理

首先，从消费观念来看，“悦己消费”与

“情感满足”是盲盒消费的重要心理驱动。

消费者在抽取盲盒过程中获得即时愉悦与心

理慰藉，其决策过程往往受视觉审美所主导，

例如盲盒产品以其“设计精美独特”与“款

式吸引力强”迅速激发购买冲动。此外，盲

盒消费亦呈现出明显的“符号性消费”特征。

一部分消费者通过购买限量款、联名款，或

带有特定 IP 形象产品，表达自我身份并融入

某一社群，以此彰显个性、建立社交连接。

进一步研究发现尽管部分理性消费者在购买

前会依据质量、功能与价格等因素进行价值

评估，并尝试控制消费预算，但在盲盒情境

中，这种理性评估常难以对消费行为产生实

质抑制作用。

3.研究结论与对策建议

本研究基于珠三角区域年轻消费者的盲

盒消费行为分析，揭示了经济水平、消费观

念与成瘾心理的交互影响机制。Z 世代群体

在盲盒消费中呈现出显著的情感驱动特征，

其行为受“悦己消费”“符号性消费”及社交

反馈主导，理性预算控制作用有限。高收入

群体因追求稀缺性更易形成成瘾倾向，中等

收入群体易受促销与社交暗示触发冲动消费，

低收入群体虽理性较强，但仍有部分因不确

定性刺激而超支。盲盒的“赌徒效应”与社

群传播进一步强化了消费行为的非理性特征。

基于企业层面，建议在产品设计中进一

步强化盲盒的情感连接与价值传递，利用 IP

叙事、角色背景设定、限量款象征意义等方

式，增强消费者对产品的情感认同和归属感。

同时，注重“开箱”过程的仪式感营造，通

过包装设计、开盒音效、互动机制等手段提

升用户体验，增加心理满足感。此外，应引

入“保底机制”或概率公示制度，降低消费

中的风险感与赌博化倾向，提升消费者信任。

企业还可借助 UGC 营销手段，如鼓励用户晒

盒、打卡、故事分享等方式扩大社交传播影

响力，形成社群互动效应。但需同步建立消

费提醒、购买限额和心理疏导机制，引导用

户理性消费，确保营销行为符合社会责任与

可持续发展的要求。
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