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电商直播对消费者网购意愿的影响探析
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【摘 要】 电商直播作为一种新兴的电商形式，近几年发展迅猛，为电子商务带来了新的发展机遇。同时，我们也
应该看到电商直播运营存在很多的问题，如消费者实际转化率低、粘性差等都在一定程度上阻碍了电商
直播的进一步发展。本文就对电商直播对消费者购买意愿的影响因素进行探究，并有针对性地提出改革
策略，以期促进电商直播的进一步发展。
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相对传统电子商务模式来说，具有互动性强、优惠力度

大、真实可观等主要优势。

3  影响消费者直播购物的心理分析

3.1 冲动性消费心理
冲动性消费心理是指消费者在受刺激时产生的无意

识的、即兴的计划外的购物心理。消费者在消费过程中，

受到外界或卖方刺激产生情绪反应，对商品产生情感上

的认同，就会产生冲动性消费行为。例如，在衣物类网

络直播过程中，直播往往会对所销售的衣服进行试穿和

展示，以搭配效果吸引消费者眼球，并营造轻松愉悦的

氛围，通过穿衣装扮领域的专业讲解加强与消费者互动，

使消费者增加对主播和商品的认同感，引发消费欲望，

而忽略掉实际需求实施消费行为。

3.2 从众消费心理
从众心理是人受周边情境或周边多数人影响而产生

的心理，从众消费心理是指消费者受他人对商品评价影

响而改变对商品看法产生购买意愿的消费心理。与冲动

性消费相同，消费者也不一定对商品信息有真正了解、对

商品有实际需求，而只是受大多数群体人员购买行为影响

产生的消费行为。电商直播模式下，主播或者品牌方都会

有大量粉丝，在直播过程中可以与粉丝进行实时沟通，让

粉丝被产品所吸引，因而流量、销量和评价也会不断增

长。尤其是网红直播带货更是受粉丝追捧，只要是带有

“网红”同款字样的产品，无论消费者是否有需求、是否

了解商品本质，都会因为“网红”商品销量高、人气旺而

产生购买意愿，在他人影响下产生消费行为。

3.3 产品占有欲望
人对于美好的事物总会心生向往，对物质有更多占

有欲望。电商直播模式下，主播总是极力打造网络爆款，

通过直观展示和商品特点渲染等方式加大商品光环，给

消费者以心灵和视觉冲击，促使其产生拥有、购买商品

的欲望。

3.4 消费心理账户
消费者在进行消费决策过程中，会充分考虑付出成

本和所购商品的价值两项指标，即考虑商品的性价比。

通过消费决策占便宜、获取高性价比的商品是消费者心

理账户的体现，也会使消费者做出一些冲动消费行为。

1  研究背景

中国互联网络信息中心发布的第 45次《中国互联网
络发展状况统计报告》显示，2020年我国网民已经达到
了 9亿以上，网络普及率高达 65%，可见我国互联网发
展势头迅猛。互联网的发展以及用户的不断普及对各行

各业都产生了很大影响，尤其是对销售行业带来了翻天

覆地的变化。一方面，互联网催生了电商，对传统线下

门店销售形式带来了巨大冲击；另一方面，互联网催生

了网络直播发货的销售形式，对人们的网购意愿产生了

很大影响。目前，我国的网络直播用户已达 5.5亿以上，
占全体网民的 60%以上，可见网络直播的火爆程度。

2015年，国内网络直播开始兴起。2016年智能手
机、4G网络的普及更是为直播平台的发展奠定了基础，
因而，2016年成为我国网络直播的转折点。2017年，网
络直播经历了从单一直播向直播电商结合的转变，直

播带货成为近几年增长速度最快的销售形式。艾瑞咨询

公司的数据表明 2019年我国直播电商总规模就超过了
4000亿，还预言 2020年会保持 100%以上的增速。现今，
直播带货已经成为电商的主流形式，对消费者的网购意

愿影响力也越来越大，因而，分析和研究电商直播对消

费者购买意愿的影响，通过不断改革创新电商直播模式，

可以达到刺激消费者购买意愿、增加成交额的目的。

2  电商直播模式的优势

首先，与传统的电子商务模式相比，电商直播模式

的互动性更强，一方面，电商主播可以利用直播与消费

者实现互动，及时了解消费者的需求和疑问点，更好地

为消费者进行商品推荐和讲解；另一方面，消费者也可

以参与到直播互动过程中，获得更好的参与体验。其次，

各个商家为了获取流量，在直播过程中都会给予更多的

优惠政策，消费者通过直播下单能以更优惠的价格买到

更心仪的商品。最后，与传统的文字、图片形式的商品

介绍相比，电商直播模式可以通过详细的讲解、亲身试

用、动态展示等形式向消费者更系统、直观的展示商品

信息，为消费者搭建身临其境的消费场景，通过可视化

直播界面让消费者更真实感知到产品。这样一来，消费

者因与商家信息不对称而导致购物失败的机率就会降低，

消费需求也会得到真正满足。综上所述，电商直播模式
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现在很多直播电商都会在平台上推出“满减”和优惠券

的促销形式提升营业额。为了享受“满减”政策，消费

者会购买多个商品拼凑价格，达到“满减”标准，这样

一来消费者买的商品数量和花费钱就会超出原本预期。

这是因为消费者心理认为单独进行不同产品购买会花费

更多钱，而从同一账户购买会占便宜，一方面可以享受

优惠券这一免费赠送价值；另一方面还可以享受“满减”

优惠，从而增加消费行为。

4  影响消费者网购意愿的因素

4.1 极具吸引力的情境因素
与消费者自主自发的网购相比，网购直播带货形式

更能吸引和打动消费者，使消费者产生非理性消费行为。

例如，消费者在有购买生活用品、衣物、化妆品等需求

时，往往会在全面了解商品信息、听从周边人群意见的

前提下才会做出消费决策、实施消费行为。而在网络直

播过程中，主播可以充当导购，消费者可以在足不出户

的情况下对商品优点和用途进行了解，主播会与消费者

进行在线互动，给消费者更多的建议。除此之外，网购

直播平台还会利用各种道具和滤镜强化商品展示效果，

实现商品的拟人化，在吸引消费者关注的同时给消费者

以亲临现场的体验感。网购直播可以创造符合商品和消

费者心理的情境，增加消费者对商品的接受程度，使其

更快做出购买决策。

4.2 同类人群的感应因素
俗话说，物以类聚人以群分。同类商品的直播或同

一类别的直播平台会将同一类型或者有同一商品需求的

消费者聚集在一起。霍金斯曾经提出以下观点：消费者

在内部因素和外部因素的双重因素影响下会形成自我概

念，在不断寻求改善自我产品的过程中产生购买需求和

购买欲望。消费者通常都会对感兴趣的直播电商平台更

为关注，不断被主播的语言信息刺激，从心理上产生一

种“这就是我认为的理想状态”或“我要通过拥有这种

商品提升自我”认知。待与直播进行互动交流之后，购

买欲望就会进一步加强，购买动机也会更强烈，直至影

响到购买决策完成。

4.3 售后无忧保障因素
消费者的满意程度直接影响了品牌忠诚度和再次消

费机率，通常来看，消费者在收到购买的商品后都会与

心理预期进行对比，最后形成满不满意的消费感受，这

对消费者日后的消费行为会产生影响。以一般网购模式

相比，直播电商模式在很大程度上提升了消费者对商品

审核的质量和效率。很多品牌为了提升消费者的购买信

心、增强消费者满意度和信任感，保证其购物无忧，都

推出了 7天无理由退换货、退换货包运费、免费体验等
政策，同时还加强了售后服务保障力度，推出了联保政

策，消费者购物后可以就任何商品问题与售后服务人员

进行沟通交流，按约定维护个人权益。在购物氛围轻松

愉悦、售后有保障的情况下，就会使得消费者乐于通过

购物满足个人需求，同时，消费者的体验也会更好、对

品牌和商品的忠诚度也会提升，从而形成良性循环，通

过口碑相传让更多的消费者选择该品牌和该商品。

5  电商直播模式改革策略

5.1 加强与消费者之间的互动
主播在直播过程中与消费者进行互动沟通，可以了

解消费者需求和情感变化，对部分消费者的潜在需求进

行深挖，让消费者更全面了解商品，在沟通中培养消费

者对主播和商品产生感知信任和认知信任，从而激发其

购买意愿、使其做出购买决策、实施消费行为。因而，

在电商直播过程中，首先，主播要不断学习直播技巧，

通过制定规范话术，不断进行直播互动演习提升自身的

引流能力。其次，主播与消费者进行丰富的互动，通过

互动增强消费者的信任，激发其购买欲望。例如，商家

可以运用 VR技术更全面、更立体、更真实地呈现商品，
使消费者有身临其境的体验；主播可以在直播时主动提

出一些消费者感兴趣的问题，并进行详细解答；也可以

通过提问有礼的方式鼓励消费者积极提问，以增强消费

者参与度，减少消费者疑虑，提升其购物体验。

5.2 增加商品优惠力度
电商直播需要增加流量，而在直播过程中增加优惠

力度，就会吸引更多的消费者参与到直播活动中来，也

会使消费者的购买意愿更加强烈，更有利于商品成交实

现。因而，商家和电商平台在进行电商直播时可以通过

限时限量的促销活动、“满减”优惠券、无门槛券、问答

有礼等形式刺激销售者的购买欲。

5.3 增加售后保障
商品销售出去并不是销售活动的终结，后续的客户

维系更是增加客户黏性，提升其重购、增购的关键环节。

因而，电商直播过程中，可以通过提供付邮免费试用、

售后无忧保障、三包政策等来给消费者信心、提高其对

商品的信任；也可以通过对老客户转介绍给予优惠政策

来增加客户粘性、激励其进行口碑宣传。

6  结语

综上所述，电商直播已经成为当代很火爆的电商形

式，对销售者的购买意愿有很大影响力。为了充分发挥电

商直播的优势，达到更好的直播效果，可以通过不断提升

电商直播的互动性、真实性、优惠性和售后保障力度等手

段有效提升消费者对品牌和商品的信任度和满意度，刺激

其产生购买欲望、做出购买决策，从而做出购买行为。
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