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摘  要 

本文深入探讨了直播带货中产品需求、促销与稀缺感对消费行为的影响机制，并结合上林瓷苑青瓷茶具

品牌的案例进行分析，提出了相应的营销策略建议。研究结果表明，产品需求是消费者购买决策的基础，

促销手段能够提升消费者的购买意愿，而稀缺感则能够激发消费者的竞争心理和占有欲。商家和主播需

要综合考虑这三个因素，制定合适的营销策略，以提高消费者的购买意愿和购买转化率。本文建议主播

深入了解消费者需求、合理运用促销手段、适度营造稀缺感、提高直播质量、利用社交媒体进行宣传以

及加强售后服务，以提升直播带货的效果和效率。 
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Abstract 
This paper deeply discusses the impact mechanism of product demand, promotion and scarcity on 
consumer behavior in live streaming, and analyzes the case of Huaxizi beauty brand, and puts for-
ward corresponding marketing strategy suggestions. The results show that product demand is the 
basis of consumers’ purchase decision, promotion can enhance consumers’ purchase intention, and 
scarcity can stimulate consumers’ competitive psychology and possessiveness. Merchants and an-
chors need to consider these three factors comprehensively and develop appropriate marketing 
strategies to improve consumers’ purchase willingness and purchase conversion rate. This paper 
suggests that anchors have a deep understanding of consumer needs, rationally use promotional 
means, appropriately create a sense of scarcity, improve the quality of live streaming, use social 
media for publicity and strengthen after-sales service, so as to improve the effect and efficiency of 
live streaming. 
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1. 引言 

直播带货作为一种新兴的电商模式，近年来发展迅速，成为了各大电商平台和品牌的重要营销手段

[1]-[3]。在直播带货中，主播通过实时展示和介绍商品，与观众进行互动，引导观众进行购买。然而，直

播带货的效果和效率受到多种因素的影响，其中产品需求[4]、促销与稀缺感[5]是三个重要的因素。因此，

深入探讨这三个因素对消费行为的影响机制，并提出相应的营销策略[6]，对于提高直播带货的效果和效

率具有重要的意义。 

1.1. 研究背景 

直播带货，即通过网络直播平台，由主播实时展示和介绍商品，并与观众进行互动，引导观众进行

购买的新型电商模式[7]。近年来，随着互联网技术的迅猛发展，特别是社交媒体和移动设备的普及，直

播带货这一新兴的商业模式逐渐崭露头角。这一模式的崛起不仅改变了传统零售和电商的运作方式，也

重塑了消费者的购物体验[8] [9]。 
在消费行为上，年轻一代消费者对购物方式的偏好正在发生显著变化，他们开始倾向于追求个性化

和即时性，他们更愿意通过社交媒体获取信息和购物。直播带货正好满足了这一需求。通过实时互动、

主播的个人魅力以及生动的产品展示，消费者能够在短时间内获取丰富的信息并做出购买决策[10]。此外，

主播的推荐往往能提升消费者对产品的信任感，从而降低购买心理的障碍[11]。 
近年来，直播带货凭借其独特的优势，如直观的产品展示、即时的互动交流和高效的购买体验，迅

速吸引了大量消费者的关注[12]。同时，随着消费者需求的日益多样化和个性化，对产品的需求也呈现出

不同的特点和趋势[13]-[15]。如何在直播带货中精准把握消费者的需求，并通过有效的促销手段提升购买
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意愿，是当下电商领域面临的重要课题[16]。 

1.2. 研究意义 

本研究旨在深入探讨直播带货中产品需求、促销与稀缺感对消费行为的影响机制，揭示其中的心理

学原理和经济学规律，为电商领域的相关研究提供新的理论视角和实证依据[17]。 
通过本研究，可以为企业和商家提供有针对性的营销策略和建议，帮助他们更好地把握消费者需求，

提升直播带货的效果和效率[18]。同时，本研究还有助于推动电商行业的创新和发展，为消费者提供更优

质、更便捷的购物体验[19]。 

1.3. 国内研究现状 

国内研究普遍认为，直播带货通过实时、直观的产品展示和主播的详细讲解，能够更有效地满足消

费者的需求[20]。截至 2023 年 6 月，我国电商直播用户规模达到 5.3 亿人，占网络购物用户规模的比例

达到 59.5%，这显示出消费者对于直播带货模式的认可和需求[21]。研究发现，在直播带货中，消费者对

产品的需求受到多方面因素影响，如价格、品质、品牌、主播推荐等[22]。主播的推荐和介绍对于消费者

的购买决策具有重要影响。相关研究指出，直播带货中的促销手段，如折扣、赠品、限时抢购等，能够显

著提升消费者的购买意愿和购买量。这些促销手段与产品特点相结合，能够创造出更具吸引力的购买环

境。直播带货中的促销手段往往通过增加消费者的感知价值、降低感知风险等方式来影响消费行为。另

外也有研究认为，直播带货中通过限量发售、独家定制等手段营造的稀缺感，能够激发消费者的购买欲

望，提高购买转化率。稀缺感营销策略在直播带货中的应用，能够增强消费者对产品的认知和情感连接，

从而推动购买行为的发生。 

1.4. 国外研究现状 

国外的研究也表明，在直播过程中，商品的需求会对消费者的购买行为产生很大的影响。通过直播，

消费者可以更加直接的认识到商品的特性和优点，更有可能会有购买的欲望[6]。国外的一些研究也表明，

由于民族、地域的差异，人们对于商品的需要与喜好也会产生一定的影响。国外的研究表明，在直播过

程中，推广方式对消费者的购买决策也有一定的作用。通过提供折扣和赠品，可以减少顾客的购物成本，

增加他们的消费意愿[13]。此外，由于国外电商直播营销相对滞后，关于促销手段对消费行为影响的深入

研究相对较少。通过限量发售、独家定制等手段营造的稀缺感，能够增强消费者对产品的认知和情感连

接，从而推动购买行为的发生。然而，由于文化差异和法律法规的限制，国外在稀缺感营销策略的应用

上可能存在一些差异和挑战。 

2. 理论框架 

2.1. 产品需求对消费行为的影响机制 

2.1.1. 消费者需求的识别与满足 
直播带货通过实时、直观的产品展示和主播的详细讲解，使消费者能够清晰地了解产品的功能、特

点和优势，从而识别出自身的需求。当产品能够满足消费者的基本需求(如使用功能、可靠性、安全性等)
和心理需求(如个性化、时尚感等)时，消费者便会产生购买动机。 

2.1.2. 消费者需求与购买决策 
消费者在购买决策过程中，会综合考虑产品的价格、品质、品牌、口碑等因素，以及主播的推荐和

信任度。当产品的性价比高、口碑良好且主播的推荐可信时，消费者更容易做出购买决策。 
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2.2. 促销手段对消费行为的影响机制 

2.2.1. 促销手段与消费者感知价值 
直播带货中的促销手段，如折扣、赠品、限时抢购等，能够降低消费者的购买成本，提高感知价值。

消费者在购买过程中，会将促销优惠与产品的实际价值进行比较，从而判断购买的性价比。 

2.2.2. 促销手段与消费者情感连接 
促销手段不仅能够提供物质上的优惠，还能通过限时、限量等方式激发消费者的购买欲望和紧迫感。

这种情感连接能够促使消费者更快地做出购买决策，提高购买转化率。 

2.3. 稀缺感对消费行为的影响机制 

2.3.1. 稀缺感与消费者认知 
直播带货中通过限量发售、独家定制等手段营造的稀缺感，能够增强消费者对产品的独特性和珍贵

性的认知。消费者会认为这些稀缺产品具有更高的价值和吸引力，从而更容易产生购买欲望。 

2.3.2. 稀缺感与消费者行为 
匮乏感可以刺激消费者的竞争性与占有欲望，从而促使其迅速作出购买决定。在直播的情况下，由

于害怕错失商机，消费者会很快下订单。 
总结来说，产品需求、促销与稀缺感在直播带货中对消费行为的影响是相互交织、相互作用的。产

品需求是消费者产生购买动机的基础，促销手段能够提升消费者的感知价值和情感连接，而稀缺感则能

够激发消费者的竞争心理和占有欲。在直播带货的实践中，商家和主播需要综合考虑这三个因素，制定

合适的营销策略，以提高消费者的购买意愿和购买转化率。 

3. 研究方法 

3.1. 研究方法 

3.1.1. 问卷设计 
问卷内容将涵盖消费者对直播带货的认知、参与经历、购买行为等方面。问卷将针对产品需求、促

销手段和稀缺感设置具体问题，以收集消费者对这些因素的看法和感受。问卷将包括开放式和封闭式问

题，以便获取更全面的信息和深入的见解。 

3.1.2. 样本选择 
为确保样本的多样性和代表性，本研究选定了包括不同年龄层、性别、职业和地理位置的消费者群

体。问卷通过多个渠道分发，包括社交媒体平台、电子商务网站和实体零售店，以触及更广泛的受众。 

3.1.3. 数据收集 
数据收集是通过问卷星平台进行的，该平台能够保证数据收集过程的准确性和完整性。本研究设定

了明确的数据收集时间框架，以确保收集到足够数量的样本，从而提高研究结果的可靠性和普遍性。 

3.2. 数据分析方法 

3.2.1. 描述性统计分析 
本研究首先对收集到的数据进行整理和分类，进而计算频率、百分比、均值和标准差等描述性统计

指标。通过描述性统计分析，本研究详细描绘了样本的基本属性和消费行为的分布特征。 

3.2.2. 相关性分析 
使用 SPSS 统计软件，对产品需求、促销手段、稀缺感与消费行为之间的相关性进行分析。计算皮尔
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逊相关系数或斯皮尔曼相关系数等指标，以评估各因素之间的相关程度和方向。 

3.2.3. 回归分析 
建立多元回归模型，分析产品需求、促销手段和稀缺感对消费行为的影响程度和方向。选择合适的

回归方法(如线性回归、逻辑回归等)，根据数据特点和研究目的进行模型设定和参数估计。通过回归分析，

了解各因素在消费行为中的贡献程度，并预测消费行为的变化趋势。 

4. 实证分析 

本研究选取上林瓷苑青瓷茶具品牌作为研究对象，深入分析了直播带货中产品需求、促销活动和稀

缺感这三个关键因素如何影响消费者的购买行为，并据此提出了具有针对性的营销策略建议。 

4.1. 研究方法与数据来源 

本研究通过问卷调查法搜集数据，特别针对上林瓷苑青瓷茶具品牌在直播带货中的表现，设计了问

卷以收集消费者对于产品需求、促销活动和稀缺感的感知及其购买行为的信息。问卷通过问卷星平台在

线发放，调查时间自 2024 年 7 月 1 日至 7 月 15 日，共收集到 550 份有效电子问卷。为确保样本的有效

性和数据的真实性，本研究仅纳入了具有网络直播购物经验的填写者，以确保其对冲动性消费行为的体

验。在收集的问卷中，经过筛选剔除无效问卷后，最终得到有效问卷 477 份，有效率达到 86.73%。 
受访者的基础特征分析显示：性别方面，女性 280 名，男性 197 名，分别占总人数的 58.7%和 41.3%，

性别比例均衡；年龄方面，以 18 至 44 岁的青壮年群体为主，共计 368 人，占比 77.15%；教育程度方面，

大多数受访者拥有大学本科学历，共 327 人，占比 68.55%，这表明受访者具备填写问卷的能力；职业方

面，以公司职员和在校学生为主，这些群体通常具有一定的消费能力，共计 374 人，占比 78.4%。本研究

参考了现有的相关文献，探讨了直播带货中产品需求、促销手段和稀缺感的潜在影响因素，并确定了研

究变量。采用 SPSS 25.0 软件对问卷的信度和效度进行了检验。检验结果表明，所有变量的克龙巴赫

(Cronbach) α系数均超过 0.7，显示出良好的量表信度。在问卷设计阶段，我们咨询了领域专家，并进行

了预调研测试，对问卷中不合理的部分进行了修订，从而确保了问卷的效度。此外，平均提取变异量(AVE)
值均大于 0.5，显示了变量间良好的收敛效度；同时，AVE 值的平方根大于变量间的相关系数，表明变量

间具有较好的区分效度。 

4.2. 数据分析 

4.2.1. 产品需求对消费行为的影响 
通过问卷数据分析揭示了上林瓷苑青瓷茶具品牌在直播带货平台上的表现：其产品成功迎合了消费

者对茶具美观、实用性及文化价值的核心需求。特别是对美观性的关注最为显著，有 60%的受访者将其

列为首选因素。研究还发现，产品质量、价格和品牌声誉是影响消费者购买决策的关键要素。具体来说，

超过 80%的顾客对品牌产品的质感表示满意；约 60%的顾客认为产品价格合理；而在品牌信任度方面，

高达 90%的消费者对上林瓷苑品牌给予了正面评价。 
进一步分析直播带货中影响消费者产品需求感知的因素(详见表 1)，主播的详尽介绍和生动展示是最

关键的驱动因素，获得了 73.58%的高比例认可。紧随其后的是限时折扣和特价优惠，吸引了 60.38%的消

费者注意。此外，用户评价和反馈也对购买决策产生了显著影响，占比 45.28%。相比之下，独家产品和

限量版商品及其他消费者的购买行为对需求感知的影响较小，分别占 28.3%和 18.87%。据此，建议直播

带货策略应聚焦于提升主播的讲解和展示质量，并辅以限时折扣和用户反馈，以增强消费者对产品的认

知和购买意愿。对于推广独家产品和限量版商品，虽然其影响力相对较小，但仍值得在营销策略中予以

考虑，但需采取谨慎策略。 
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Table 1. Breakdown of perceived factors that enhance product demand in 
livestream selling 
表 1. 直播带货中能增强对产品需求的各感知因素占比 

选项 小记 比例 

主播的详细介绍和展示 351 73.58% 

用户评价和反馈 216 45.28% 

限时折扣和特价活动 288 60.38% 

独家产品或限量版商品 135 28.30% 

其他观众的购买行为 90 18.87% 

本题有效填写人次 477  

4.2.2. 促销手段对消费行为的影响 
上林瓷苑青瓷茶具品牌在直播带货中采用了多种促销手段，包括秒杀活动、赠品赠送、满减优惠、

积分兑换、组合套餐优惠等。根据表 2 所示数据，秒杀活动在激发消费者购买动机方面表现最为突出，

吸引了 41.51%的参与者；紧随其后的是组合套餐优惠，占比 22.64%。相比之下，赠品赠送和满减优惠的

受欢迎程度较低，分别仅有 13.21%和 20.75%的消费者选择。而积分兑换则最不受青睐，占比低至 1.89%。

鉴于这些发现，建议品牌在直播带货时，优先考虑秒杀活动和组合套餐优惠，以此作为主要的促销工具

来刺激消费者的购买意愿。对于赠品赠送和满减优惠，建议谨慎使用，以避免潜在的边际效应递减。 
 

Table 2. Effective promotional methods for stimulating purchase desire in 
livestream selling 
表 2. 直播带货中最能激发购买欲望的各种促销方式占比 

选项 小记 比例 

秒杀活动 198 41.51% 

满减优惠 99 20.75% 

赠品赠送 63 13.21% 

积分兑换 9 1.89% 

组合套餐优惠 108 22.64% 

合计 477  

 
调查结果(如表 3 所示)揭示了消费者在直播带货促销活动中的购买行为模式：大多数受访者(52.83%)

倾向于基于实际需求来决定是否进行购买，而有 32.08%的受访者倾向于先观望一段时间再做决定。相比

之下，仅有 5.66%的受访者表示会迅速参与抢购活动。这些数据反映出，尽管消费者对促销活动持开放态

度，但他们更加偏好基于自身需求做出理性购买决策。因此，建议直播带货策略在突出促销活动的同时，

也应着重强调产品的独特卖点和满足消费者实际需求的能力，以此激发潜在消费者的购买意愿。 

4.2.3. 稀缺感对消费行为的影响 
在直播带货的实践中，上林瓷苑青瓷茶具品牌巧妙地利用了限量发售和独家定制策略，成功地在市

场上营造出了一种独特的稀缺感。调查结果揭示了一个显著的现象：超过 70%的受访消费者在直播过程

中，面对“限量发售”或“即将售罄”的提示时，表现出了购买的紧迫感或考虑采取购买行动。值得注意

的是，30.19%的受访者因感到紧张而倾向于购买，而 43.4%的受访者持中立态度，表明购买决策未受 
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Table 3. Breakdown of reactions to promotional activities in livestream selling 
表 3. 直播带货中遇到促销活动时的各种反应占比 

选项 小记 比例 

立即参与抢购 27 5.66% 

观望一段时间后决定是否购买 153 32.08% 

根据需要决定是否购买 252 52.83% 

很少受促销活动影响 45 9.43% 

完全不受促销活动影响 0 0% 

合计 477  

 
影响。基于这些发现，建议品牌在直播带货时策略性地使用“限量发售”或“即将售罄”的信息，以增强

消费者对产品的紧迫感。同时，品牌应避免过度营销，以免损害消费者对品牌的信任。此外，为了缓解

消费者的紧张情绪并提升他们的购买意愿，品牌可以引入更多的购买保障措施，如无忧退货政策或延长

付款期限。 
研究(如表 4 所示)发现，超过半数的受访者(44.40%)在直播带货过程中，由于感受到产品稀缺性的影

响，购买了他们原本未计划购买的商品。在这些受访者中，约 32.08%的人表示这种情况发生过一两次。

因此，我们建议直播带货平台在制定营销策略时，应恰当地运用稀缺感原理，同时保证产品的品质和实

用性，以避免过度依赖短期的稀缺效应，从而提高消费者的长期购买满意度。 
 

Table 4. Instances of purchases due to sense of scarcity when initially unplanned 
表 4. 因稀缺感而购买了原本不打算购买的情况 

选项 小记 比例 

经常如此 54 11.32% 

有过一两次 153 32.08% 

很少这样 189 39.62% 

从未这样 81 16.98% 

合计 477  

5. 营销策略建议 

随着直播带货的崛起，品牌商和零售商必须灵活运用产品需求、促销策略和稀缺感来增强消费者的

购买意愿。 
1) 深入了解并满足消费者需求：了解目标市场的需求是关键。通过数据分析和市场调研，品牌应识

别出消费者的痛点和需求，及时调整产品线。主播应通过市场调研、数据分析等方式深入了解目标消费

者的需求，并基于这些需求推荐合适的产品。同时，主播应强调产品的独特性和优势，以吸引消费者的

注意力。 
2) 合理使用促销手段：促销活动在直播带货中起到至关重要的作用。品牌可以采用限时折扣、买赠

活动、抽奖等多样化的促销方式，吸引观众的关注和参与。例如，设置“仅限直播期间”的特别折扣，可

以有效提升观看率和购买率。与此同时，品牌还应结合互动性，鼓励观众在直播过程中参与投票或留言，

这不仅能增加直播的趣味性，还能使消费者对产品产生更强的兴趣。主播应根据产品特点和市场需求选
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择合适的促销手段，如折扣、赠品、限时抢购等。同时，需要注意促销的幅度和频率，避免过度促销导致

消费者对产品质量的担忧。 
3) 适度营造稀缺感：稀缺感是促使消费者快速决策的重要心理因素。通过限量销售、独家定制等手

段，在一定程度上创造出一种“稀缺性”，以此来刺激消费者的购买欲和紧迫感。但需要注意避免过度

营造稀缺感导致消费者产生不信任感。 
4) 提高直播质量：高质量的直播内容可以吸引更多的观众并提升他们的观看体验。直播带货不仅是

产品的推销，更是品牌形象的塑造。在直播中，主播应分享品牌故事、产品背后的理念与价值观，以增

强与观众的情感连接。主播应注重直播内容的策划和准备，确保内容有趣、有料、有价值。同时，主播应

保持良好的形象和态度，与观众建立良好的互动关系。 
5) 利用社交媒体进行宣传：直播带货与社交媒体紧密相连，社交媒体是推广直播带货的重要渠道之

一。品牌可以通过与影响力较大的 KOL 或网红合作，扩大品牌的曝光率。在直播前，可以通过社交媒体

提前预热，引导观众关注即将到来的直播，增加观看人数。同时，利用 KOL 的个人品牌效应，可以增强

消费者的信任感，提高转化率。 
6) 加强售后服务：良好的售后服务能提高顾客的信任与忠诚。成功的直播带货不仅在于一时的销量，

还在于后续的客户关系管理。品牌可以通过直播后发送感谢信、优惠券等方式，增强消费者的归属感和

忠诚度。此外，及时收集消费者的反馈，了解他们的使用体验和建议，有助于品牌不断改进产品和服务，

提高消费者的满意度。主播要密切注意顾客的意见与需要，及时为顾客解答和解答。与此同时，还可以

通过设立会员制或积分制度来鼓励顾客再来。 
在直播带货的营销策略中，品牌应充分考虑产品需求、促销策略和稀缺感对消费者行为的影响。通

过深入挖掘消费者需求、创新促销活动、制造稀缺感以及增强品牌故事的情感连接，品牌可以有效提升

消费者的购买意愿。借助数据分析和客户关系管理，品牌还能持续优化其营销策略，实现长期的销售增

长与客户忠诚。 

6. 总结 

直播带货是一种新型的营销方式，能否对消费者进行有效的吸引和引导是决定其成败的关键。因此，

本项目拟从产品需求、促销方式和稀缺意识三个方面，对消费者的需求与稀缺度之间的作用机理进行了

深入的研究。 
在消费行为中，产品需求是驱动消费行为的核心因素之一。随着市场竞争的加剧，消费者对产品的

选择愈发多样化，品牌需要通过市场调研和数据分析，精准把握目标群体的需求。通过实时了解消费者

的偏好和痛点，品牌能够快速调整产品线并优化直播内容，从而在直播过程中更有效地满足消费者需求。

主播则需要精准把握目标消费群体的需求点，推荐与之相匹配的产品，才能有效提升购买转化率。在直

播带货过程中，推广是必不可少的一种营销手段。传统的折扣促销已不能满足消费者的期望，品牌需要

设计更具吸引力和互动性的促销活动。恰当的促销策略可以激发顾客的购买欲，提升商品的价格比认知。

但是，推广的力度要控制在一定的范围内，以防止过度的宣传给企业的形象带来不良的影响。稀缺感在

直播中起到了至关重要的作用。通过限量销售和独家定制，制造出一种“稀缺性”的感觉，可以刺激消

费者产生购买的紧迫感，从而促进他们快速下单。但稀缺感营造需适度，避免过度营造导致消费者产生

不信任感。 
总的来说，直播带货的成功离不开对消费者需求的精准把握、合理的促销策略以及适度的稀缺感营

造。品牌需要深入研究这些因素之间的相互作用，通过精准的市场分析、创新的促销活动和有效的稀缺

感制造，来优化直播效果并提升消费者的购买意愿。未来，直播带货行业应继续深化对消费者心理和行
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为的研究，不断创新营销策略，只有在不断探索与实践中，才能在竞争激烈的直播带货市场中取得长期

成功。 
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