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摘  要 

随着科技的发展与进步，电商消费已经成为主要的消费方式之一。电商为消费者带来巨大便利的同时也

带来了很多风险与挑战，从众心理便是其中较为重要的部分，在从众心理的作用下，消费者更加容易出

现不理智的消费行为，例如超前消费、盲目从众等等，电商主播从而能够获得更大的经济效益。从众心

理是一个复杂的社会心理现象，它既有积极的一面，也有潜在的危害。通过社会干预和个人努力，可以

减少从众心理的负面影响，促进个体和社会的健康发展。本文从从众心理的角度进行分析，探讨电商是

如何利用消费者的从众心理进行直播带货的，从众消费会造成哪些危害以及消费者应该如何避免从众做

到理性消费。 
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Abstract 
With the advancement and progress of technology, e-commerce consumption has emerged as one 
of the principal consumption modalities. While e-commerce offers substantial convenience to 
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consumers, it concurrently brings numerous risks and challenges. The herd mentality constitutes a 
relatively significant aspect among them. Under the effect of the herd mentality, consumers are 
more prone to exhibit irrational consumption behaviors, such as excessive consumption in advance 
and blind conformity, thereby enabling e-commerce live-stream hosts to obtain greater economic 
benefits. The herd mentality is a complex social psychological phenomenon that possesses both pos-
itive aspects and potential hazards. Through social intervention and individual efforts, the negative 
influences of the herd mentality can be mitigated, facilitating the healthy development of both indi-
viduals and society. This paper conducts an analysis from the perspective of the herd mentality, 
exploring how e-commerce utilizes consumers’ herd mentality for live-streaming sales, what harms 
can be caused by herd consumption, and how consumers should avoid conformity and achieve ra-
tional consumption. 
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1. 引言 

近年来，由于移动互联网和智能手机的普及，直播带货行业迅速兴起，网经社报道指出，双十一期

间，综合电商平台、直播电商平台累积销售额为 14418 亿元，同比去年增长 26.6%。公司为主播提供相应

的产品，主播帮商家销售产品的同时从中抽取提成，从而形成互利共赢的合作模式。与传统电商相比，

直播可以更加直观地展示产品，除了主播细致的讲解和展示，消费者还可以通过文字等形式与主播进行

沟通，从而更加了解产品的功能属性，在短时间内促进更多的消费。直播过程中，主播可以通过不同的

话术和技巧营造出不同的直播氛围，在主播推荐、库存不多等因素影响下，极易引发个体的从众心理。 

2. 直播间主播利用消费者从众心理进行直播带货 

从众心理指的是个体为了与群体保持一致，在群体的影响和压力下改变自己的想法和行为的现象，

也就是人们常说的“随大流”。直播间主播通过与消费者及时互动、明星推荐等方式，在群体中引发从

众效应。 

2.1. 利用群体规模 

群体是从众心理的重要因素，群体规模越大，引发的从众效应会随之增大。米尔格拉姆(1969)将一条

50 英尺长的人行道指定为观察区域，在观察区域对面的街道上设置不同数量的刺激人群抬头注视六楼的

窗户 60 s，通过对观察区域人群行为进行观察发现，随着刺激人群规模的增加采用刺激人群行为的路人

的比例越来越大，见图 1 [1]。 
直播间主播通过发布视频、购买流量等方式，吸引较多的消费者进入直播间，从而形成一个较大的

群体。在直播过程中，消费者的下单行为会实时出现在屏幕上，例如“XX 下单了 X 产品”等信息。商

家还会鼓励买家进行晒单活动，购买后如果下单并给予优质评价会得到相应的奖励，然后将晒单图片或

视频整理展示在商品详情页，大量展示正面的用户评价。可以挑选出具有代表性的好评内容，如“这款

产品质量超棒，使用了一个月没有任何问题，性价比超高”等，并配上用户评分(如 4.8 分/5 分)。新顾客
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看到众多好评后，会更倾向于相信这些大众的评价而购买产品。顾客看到真实的使用者反馈和使用场景，

会感觉很多人都在购买和使用这个产品，品质可以保障。同时，商品的总销量也会展示在商品的详情页

面上，例如该商品已售出 X 件，高销量的产品会让消费者产生“大家都买质量可以放心”、“大家都买

我不买不好意思”等想法，在从众心理的作用下认为自己也想要加入其中，从而产生一定的消费行为。 
在此基础上，商家还会通过设置限时限量或抢购的活动，有限的时间和数量会在消费者中形成一定

的紧迫感，再加上看到有多少人已经下单的提示，会进一步激发消费者的从众心理，让他们担心错过一

定的优惠和折扣而更快地做出相应的消费行为。 
 

 
Figure 1. The proportion of passers-by who adopt crowd behaviour 
图 1. 采用刺激人群行为的路人的比例 

2.2. 互动促进从众 

传统的网络购物模式消费者只能看到产品图片或是视频，因为信息的不完整性导致消费者能更加理

性地分析产品的各项品质。在直播间主播通过将产品实际应用展示的方式，让消费者能全面地看到产品

的功能与属性，这种体验感能够增加消费者的冲动消费意愿[2]。同时，消费者可以通过弹幕等途径与主

播实时互动，提出自己的问题，这种分享是具有高信度、高强度的[3]。因此直播间很多互动能够引起大

多数消费者的共鸣，让消费者有归属感和认同感，从而在从众心理的压力下做出与其他消费者一致的消

费行为。 
除此之外，个体在群体中的地位也会影响从众心理的出现，地位较低者会放弃自己独立的想法与行

为，试图与权威者保持一致[4]。依据社会比较理论(Social Comparison Theory) [5]，个体的消费行为存在

向上参照的现象，也就是与更高收入的群体进行比较，向上比较更让个体产生某种劣势感，为了效仿更

高阶级的消费水平，同时为了达到某种炫耀的目的，个体更容易做出不合理的消费行为，网红同款便是

其中一个例子。在消费过程中，身份地位较高者的消费行为更具有说服力，在直播中主播通常为具有较

高人气度的网红、明星等，他们拥有大量粉丝，当网红推荐一款产品并表示自己使用或者喜欢时，粉丝

往往会因为信任网红而跟风购买。电商平台可以在商品页面放上网红推荐的视频截图或者相关文案，进

一步促进从众心理的产生，让消费者在直播后同样产生相应的消费行为。 
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2.3. 形成增强回路 

在互联网经济发达的现在，从众心理不仅出现在消费者之中，更存在于商家。直播带货可以在短时

间内达到较高的销售额，从而获得较高的经济利益。在此基础上，越来越多的商家愿意加入直播行列，

在这种群体压力下，似乎不加入直播成为了品牌落后的标志，也让产品失去了竞争力。因此，直播带货

在消费者和商家中通过从众心理形成一个增强回路，买家越多，卖家就会更愿意通过直播销售产品，越

来越多的卖家纷纷加入直播带货，而卖家越多，买家也更愿意通过直播来买东西，进入平台的用户也就

越来越多，这样就形成了直播带货的增强回路。 

2.4. 社群促进持续消费 

消费形态从传统的家庭化、个人化向部落化演变，购物与社交深度绑定，消费社群化趋势显著，社

群消费强调情感价值，消费者在购买商品时不仅满足基本需求，还追求商品附加的情感价值和文化内涵。

一场直播的结束不代表带货的结束，以直播为纽带，消费者会在主播的带领下形成相应的社群。社群的

产生不仅是因为相应的产品，更是因为对主播的追随，因此社群是一个消费观、价值观类似的关系较为

亲密的群体。社会认同理论(Categorization) [6]中类化观点认为，个体会对环境刺激做出某种分类，这种

分类会强化类别内成员的相似性。对于消费者而言，购买与所属群体一致的产品，可以表达自己的身份

和归属感，为了在群体中不被歧视和排挤，很多消费者会做出购买主播同款产品等消费行为，还会通过

转发链接等方式扩大直播影响力[7]。 

3. 直播间从众心理带来的危害 

3.1. 增加群体极化 

与传统电商“人找货”不同的是，直播带货在大数据的支持下，能够将产品精准地推送到某一类消

费人群中去，属于“货找人”，在从众心理的作用下，个体倾向于与群体中其他成员的观点保持一致，可

能导致群体内部的观点和行为更加极端化。在此背景下，从众消费进一步助长了消费主义文化，使得某

些不合理的消费行为成为部分消费者认同并践行的价值选择，他们希望通过同样的消费行为来获得某种

象征，从而得到一种虚假认同感。 

3.2. 忽视个体差异 

从众心理可能会导致个体放弃自己独自的想法和观点，盲目跟随他人，从而融入集体，这会抑制个

性化的发展，忽视个体之间的差异，导致对某些群体成员的不公平对待，不利于个体的发展。在从众心

理的作用下，青少年极容易产生不正确的消费价值观念，当因为经济能力等原因无法跟随潮流进行消费

时，他们将在群体中处于一个十分不利的社会地位，导致社会不平等的进一步加剧，严重时甚至会导致

违法行为的出现。 

3.3. 加大经济压力 

在从众心理作用下产生的消费行为往往是消费者在较为盲目的情况下，为了跟随他人而进行的消费

行为，没有充分考虑个人实际需求和经济能力，从而产生冲动消费和非理性消费行为。与传统电商相比，

直播带货具有一定的价格优势，因此可以通过秒杀、赠品、比传统电商折扣更大等方式吸引消费者。许

颢瀚等人(2021)研究发现，网络消费过程中出现的很多营销手段，例如先用后付、拼单等看似优惠的政策

在很大程度上侵蚀着大学生的消费认知和价值观念，导致他们出现非理性的消费行为[8]。当有些消费行

为超出个体和家庭的承载能力时，可能会导致“以贷养贷”“以借养借”的经济困境出现。在电商消费过
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程中，超前消费等方式的开通往往都会签署相应的协议，在不知情的情况下，消费者很有可能会泄露自

己的个人隐私，如电话号码、家庭住址等等，容易陷入诈骗分子的陷阱中去，严重情况下会危及到他们

的人身及财产安全[9]。 

3.4. 社会资源浪费 

从众心理驱使下，消费者可能会购买自己并不需要的商品，随后闲置或者丢弃，导致资源的不充分

利用，还会对市场经济造成不良影响。电商消费利用从众心理可以在短时间内带动较大数量的消费，而

这些消费同时面临着退换货麻烦、运费险赔付、价格比较实惠懒得退货等一系列的售后问题，当这些问

题没有得到妥善解决时，很大程度上会导致浪费现象的出现。 

4. 避免从众心理造成盲目消费的建议 

4.1. 培养理性的消费观念 

现在网络消费已经成了消费者主要的消费渠道，树立理性的消费观念十分重要。直播带货在传统电

商营销属性的基础上增加了娱乐属性，让消费过程更加娱乐化，在直播间的气氛带动下，我们尽可能避

免在从众心理的作用下盲目消费，在购买一件商品前，先问一下自己是否是真的需要这件商品，不要因

为打折、促销或是广告而轻易购买，需要和想要是有本质区别的，区分两者的区别是做到理性消费至关

重要的一步；在消费前我们应该根据自己的经济能力和收入情况制定一定的消费计划，包括合理的消费

预算、购买清单等，并且要严格遵守；消费过程中我们应做到量力而行，不盲目跟风，而是要在对比不

同的品牌、质量和价格后选择更适合自己的、性价比更高的产品；中国消费者协会利用互联网舆情监测

系统，对 2024 年双十一期间相关消费维权情况进行了网络大数据分析，共监测到“消费维权”吐槽类信

息 1160435 条，有关“直播带货”的负面信息共 230675 条，日均 8238 条，吐槽主要集中于直播带货、

产品质量、优惠套路、技术服务等方面。因此平台须健全直播营销行为管理规范，强化对主播直播、选

品的审核抽查，切实把好准入关；消费者在购买前同样应该注意要充分了解产品的功能、售后服务等信

息，消费后如果发现冲动购买了不需要或者质量不好的物品，应该勇于维权，争取合法利益。 
在日常生活中，我们可以通过阅读财经书籍、参加理财课程等方式，提高自己的金融知识和理财能

力。比起具体的消费行为，树立正确的消费价值观念更为重要，我们应该认识到物质消费并不是幸福的

唯一来源，避免将自我价值与消费水平挂钩。可以在平时寻找理性消费的榜样，比如身边的理财高手或

者公众人物，学习他们的消费观念和行为，避免被不良的消费风气带偏。 

4.2. 放弃错误的消费行为 

冲动消费是指消费者在受到外界因素的影响下，产生无计划、无意识的购买行为[10]。在网络消费的带

动下，许多超前消费的方式也涌现出来，为了追上集体，满足自己的虚荣心，开始通过花呗、网络贷款等

方式进行不理性的消费行为。所以应当适当地向消费者普及超前消费的弊端，通过讲座等方式帮助个体了

解相应的财产知识，放弃不理性的消费行为。消费者应当对自己的财务状况进行长远的考虑与规划，合理

分配自己的资金，比如教育、生活、购房等各个方面，在此基础上还要考虑将一部分资金用于存储或投资，

实现财产增值，尽量不要为了消费而借贷，尤其是高利息的债务，这会造成特别大的财政压力。 

4.3. 记录自己的消费行为 

在从众心理的作用下，某些场合我们无法完全规避不合理的消费行为，因此我们要养成记录自己消

费行为的习惯，例如每个月对支付宝的收支情况进行一定的分析与记录，找出其中的不合理消费，并在

https://doi.org/10.12677/ecl.2025.141462


李可心 等 
 

 

DOI: 10.12677/ecl.2025.141462 3731 电子商务评论 
 

以后的消费行为中尽可能地改进，在不断地回顾与改进中，消费行为会更加合理、更加理性。还应养成

定期储蓄的良好习惯，为以后的大额支出做好准备，将储蓄之外的财产进行合理的规划，在购买之前进

行充分的市场调研和比较，选择性价比高的产品。 

4.4. 增强对广告营销的免疫力 

广告是无处不在的，他为我们传递了很多信息，也在一定程度上利用着我们的从众心理。面对广告，

我们应该培养批判性思维，对广告中提供的信息持怀疑态度，不轻信广告中的夸张或不实宣传，要识别

广告中的情感操纵，比如通过创造紧迫感、稀缺感来促使消费者快速做出购买决定。在看到广告时，我

们应该区分真正的需求和被广告激发的欲望，避免因冲动购买不需要的产品。同时，我们要尽量减少接

触广告的时间，比如限制社交媒体使用时间，避免过度暴露于广告环境中。在日常生活中，我们可以学

习比较常见的广告营销策略，比如说限时抢购、明星代言等等，了解直播过程中是如何利用这些手法促

进消费的；我们还应该学会利用第三方渠道去验证广告内容的真实性，比如社交媒体上消费者的评价以

及专业的测评。 

4.5. 思想政治教育干预 

通过开展形式多样的思想政治教育活动，如校园内的主题班会、讲座、社会实践活动和社会中的宣

讲、科普等，让消费者充分了解从众心理的成因和危害，引导他们树立正确的人生观、价值观和世界观。

这种教育可以帮助个体认识到从众行为的潜在风险，并鼓励他们发展独立思考的能力，帮助他们认识到

独立思考的珍贵。还应当通过教育和媒体宣传，提高公众对于从众消费现象的认识，使其了解从众消费

的潜在危害，通过公共政策引导，鼓励理性消费，反对盲目攀比，营造一个以价值和质量为导向的消费

环境。 

5. 结语 

通过从心理学角度对直播带货进行分析，我们发现在网络直播中主播通过直播互动、广告营销等手

段利用消费者的从众心理促进销售，获得更大的利益。直播带货在促进经济发展的同时，也会导致不理

智的消费行为，如超前消费、过度浪费等等，进而导致较大的经济压力，严重时会上升到社会层面，造

成严重的不良后果。因此我们在利用网络的同时应该保持一定的理性，在群体中有自己独立的想法，取

其精华去其糟粕，更好地发展互联网经济，逐步培养出理性消费的习惯，避免盲目从众，实现更健康、

更可持续的消费模式。 
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