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摘  要 

随着互联网的蓬勃兴起，电子商务已成为现代生活不可或缺的一部分，但其匿名性特征在赋予便捷之余，

也对消费吸引力及用户信任构成了显著挑战。本研究着重探索了在电子商务环境中，商家面部遮挡与用

户信任、进而与消费吸引力之间的紧密联系。通过投资实验探究使用不同遮挡程度的真实面部头像对其

可信度的影响，发现用户对上半脸和全脸的信任行为基本一致，但只显示下半脸会降低用户的信任行为。

基于这些发现，本文提出了一系列策略建议，旨在增强用户信任，提升消费吸引力，推动电子商务的稳

健发展。 
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Abstract 
With the development of the internet, e-commerce has become an indispensable part of modern life. 
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However, while its anonymity feature brings convenience, it also poses significant challenges to 
consumer attraction and user trust. This study focuses on exploring the close relationship between 
merchants’ facial occlusion, user trust, and subsequently, consumer attraction in the e-commerce 
environment. Through the investment experiment, we analyzed the influence of real face avatars 
with different occlusion degrees on their trust worthiness, and found that the trust behavior of us-
ers on the top half face and the whole face is basically the same, but only the bottom half face will 
reduce the trust behavior of users. Based on these findings, the paper proposes a series of strategic 
suggestions aimed at enhancing user trust, boosting consumer attraction, and promoting the steady 
development of e-commerce. 
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1. 引言 

随着互联网技术的飞速发展，电子商务已成为现代生活中不可或缺的一部分，它彻底改变了人们的

购物方式和消费习惯。从传统的实体店购物到如今的在线浏览、下单、支付，电子商务的便捷性、高效

性和全球化特点使其在全球范围内迅速普及。然而，电子商务所蕴含的匿名性特征，在赋予交易双方隐

私保护与安全保障的同时，也悄然埋下了用户信任的隐忧，进而影响了用户的消费吸引力。在电子商务

平台上，商家和消费者往往通过虚拟的身份进行交易，这种匿名性虽然在一定程度上保护了用户的隐私

和安全，但也导致了信息不对称的问题。消费者难以直接了解商家的真实身份、商业背景及信誉状况，

这种不确定性增加了交易的风险，使得用户信任成为电子商务发展中亟待解决的关键问题。面部遮挡作

为电子商务中普遍存在的现象，其对用户信任的影响尤为显著。在电子商务平台上，商家的头像往往成

为消费者判断其可信度的重要依据。然而，许多商家出于各种原因选择使用遮挡面部的头像，这种遮挡

不仅模糊了商家形象的直观呈现，更可能触动消费者的警觉神经，滋生不信任的情绪，进一步削弱用户

的消费吸引力。因此，深入探究面部遮挡与用户信任之间的复杂联系，特别是在电子商务环境下商家的

匿名性与可信度之间的关系，对于促进电子商务的稳健前行具有重要意义。本研究设计了一个实验室环

境下的投资博弈游戏，通过用灰色方框遮挡面孔的上半部分或下半部分，来探究不同类型的面部遮挡对

信任判断的影响，从而揭示面部遮挡对用户信任的作用机理，并据此提出一系列针对性的策略建议，以

期为电子商务的可持续发展提供有益的参考和借鉴。 

2. 电子商务中的商家面孔遮挡与可信度 

2.1. 电子商务的商家匿名性特征 

本电子商务的商家匿名性主要体现在对用户身份的严格保护及交易信息的加密处理上。在电子商务

平台上，用户可以使用假名或数字 ID 进行交易，并通过设置虚假的头像来隐藏真实身份。此外，电子商

务平台还借助先进的加密技术、匿名转发器链等科技手段，确保交易信息的匿名性与安全性。 

2.2. 电子商务中的面孔与用户信任分析——以爱彼迎为例 

爱彼迎(Airbnb)作为全球领先的分享经济平台，其独特的商业模式和创新的信任机制为全球旅行者提
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供了多样化的住宿选择。商家与旅客的直接对接实现了住宿资源的有效共享，而信任机制则是这一模式

成功的关键。该机制包括用户评价、房源验证、身份认证及保险服务等，其中商家头像作为信息的一部

分，对构建信任同样重要。 
在爱彼迎平台上，商家通常会使用真人照片作为头像，这直观展示了商家形象，并传递了可信度和

服务态度。一张清晰、真实的头像能增强用户信任，提升住宿体验。然而，有些商家选择面部遮挡的照

片或卡通形象，这在一定程度上影响了用户的信任感。 
研究发现，面部遮挡程度与用户信任度呈负相关[1]。高遮挡程度的头像降低了商家可信度，影响用

户选择意愿，进而影响商家生意。面部遮挡使用户无法准确判断商家的年龄、性别等基本信息，这些信

息在人际交往中是判断可信度的重要依据。同时，高遮挡还可能引发用户对商家诚信度的疑虑，怀疑其

是否故意隐藏真实面貌。 
此外，商家头像的面部遮挡程度还影响用户对服务态度的判断。清晰、真实的头像能传递友好、热

情等积极态度，而高遮挡的头像则可能给用户留下冷漠、不友好的印象，进而影响对服务质量和态度的

评价。 
综上所述，商家头像面孔在爱彼迎的信任机制中扮演着重要角色。为了提高用户信任度和住宿体验，

商家应选择清晰、真实的头像，避免过度面部遮挡。这不仅有助于建立良好的第一印象，还能增强用户

的信任感和满意度，从而促进商家与旅客之间的成功交易。 

2.3. 电子商务中的面部遮挡与用户信任 

电子商务的匿名性在为用户提供安全交易环境的同时，也带来了信息不对称的挑战。虽然这种匿名

性有效地保护了用户隐私，防止个人信息被滥用，但买家却难以全面、直接地了解卖家的真实身份、商

业背景及信誉状况。这种信息不对称无疑增加了交易的不确定性及潜在风险，使得买家在做出购买决策

时面临更大困难。 
用户的头像在电子商务平台上呈现出多样化的特点，特别是面部遮挡的情况，对用户信任度产生了

复杂的影响。用户的头像可分为面部无遮挡和面部有遮挡两大类。出于个性化或安全性的考量，部分用

户在头像或照片中选择使用不同物品遮挡面部以隐藏真实身份。 
面部遮挡根据遮挡部位的不同，可进一步细分为上半脸遮挡和下半脸遮挡。这两种遮挡方式对用户

信任度的影响存在显著差异。上半脸遮挡，如用户使用墨镜、帽子、刘海等物品遮挡面部上半部分，仅

展示下半脸，这种方式往往给人一种神秘而时尚的感觉，但也可能因为遮挡了关键的面部特征而降低用

户的可信度。相比之下，下半脸遮挡，如用户使用口罩等物品遮挡面部下半部分，仅展示上半脸，这种

方式在特殊时期可能出于健康安全考虑而被广泛接受，且上半脸的特征依然可见，对用户信任度的影响

相对较小。 
因此，商家在电子商务平台上利用面孔元素进行品牌形象塑造时，需要充分考虑面部遮挡对用户信

任度的影响。通过合理引导用户选择适当的头像展示方式，既保护用户的隐私和安全，又能够提升商家

的品牌形象和用户信任度，从而实现双赢的局面。同时，商家还可以针对不同遮挡方式的用户群体，制

定差异化的营销策略，以更好地满足他们的需求和期望。 

3. 面部遮挡对信任影响的分析 

3.1. 面部遮挡对信任影响的理论分析 

面孔包含信任判断的关键线索。Santos 和 Young [2]发现，面部特质，尤其是眼睛、鼻子和嘴巴，是

判断面孔可信度的重要线索。研究表明，眉脊的高低、下巴的深浅、颧骨的宽窄及鼻型的深浅能显著预
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测面孔的可信度，这些特征共同解释了面孔信任评价差异的近三分之一[3]。具有高内眉毛、明显颧骨、

宽下巴和浅鼻子的面孔普遍被认为更值得信任[4]。这种基于面部特质的信任判断在经济决策中发挥作用，

如在信任游戏中，参与者对看起来可信的合作伙伴投资更多[5]。此外，特定面部特征，如娃娃脸特征(大
眼睛、圆脸等)，通常与更高的可信度相关联[6]。这些特征不仅影响日常社交互动，还在选举投票、共享

经济、众筹及刑事判决等多个领域发挥作用，显示出面孔线索在信任判断中的广泛影响力[1] [7]-[9]。面

部表情同样影响信任判断。快乐的面孔往往被视为最值得信任的，相较于中性和悲伤面孔，它们更能激

发信任感[10]。在囚徒困境博弈中，快乐的表情也促进了更高的信任水平[11]。这表明，面部表情信息在

信任评估中扮演关键角色。 
当面孔被遮挡时，遮挡物会降低面孔可信度的信号，进而影响我们对他人可信度的判断。一些研究

支持了这一预测。有研究发现，人们倾向于认为佩戴口罩的面孔不太值得信任和接近[12]。佩戴墨镜会降

低对面孔可信度的判断[13]。佩戴墨镜以及同时佩戴口罩和墨镜的面孔比无遮挡物的面孔以及仅佩戴口

罩的面孔具有更低的感知可信度[14]。与这一预测相反的是，Oliveira 和 Garcia-Marques [15]使用口罩和

灰色方框遮挡面孔下半部分来探究遮挡对信任的影响。发现，无论采用何种遮挡方法，参与者都能区分

可信和不可信的面孔。这表明，即使面孔下半部分被遮挡，面孔上半部分的信息线索仍然可以传达足够

的信号来区分面孔的可信度。 

3.2. 面部遮挡对信任影响的实验探究 

为了探究在面对遮挡上半部分与遮挡下半部分的面孔时，人们对遮挡面孔的信任行为与面对无遮挡

的真实完整面孔是否相一致，我们进行了一项投资博弈实验。 
共 30 名本科生或研究生(14 名女性，平均年龄为 23.7 岁，年龄标准差为 1.60)参与了本实验。实验采

用 E-Prime2.0 版本收集被试的反应数据，并在安静的实验室内进行。 
面孔材料包括 50 张男性中性面孔和 50 张女性中性面孔(年龄：21~40 岁)。它们来自浙江理工大学面

孔数据库。另一组 20 名参与者(他们没有参加主实验)对这 100 张面孔的可信度评分进行了 9 分制的可信

度评级(1 分表示非常不可信，9 分表示非常可信)。然后选取了可信度得分(可信度评分的平均值为 5.07 分)
的 4 张男性面孔和 4 张女性面孔作为实验刺激物。将 8 张面孔图像平均分成 A 和 B 两组，每张面孔图像

都分别被灰色方框遮挡上、下部分。在本实验中，一半的参与者看到的是 A 组面孔的上半部分与 B 组面

孔的下半部分；而另一半参与者则看到的是 B 组面孔的上半部分与 A 组面孔的下半部分。 
在信任游戏中，参与者被赋予投资者的身份，与 12 个不同的受托人进行了 12 轮信任游戏。在每一

轮中，参与者拥有 10 枚硬币，并需要决定投资多少枚硬币给受托人，可以选择全部投资也可以选择全部

不投资。受托人将获得 3 倍的投资额。之后，参与者需要估计受托人会返还给自己多少硬币。在完成对

4 张面孔上半部分和 4 张面孔下半部分的投资决策后，参与者再对 8 张完整面孔进行投资决策。试次顺

序随机。 
我们根据参与者的投资金额来评估他们的信任行为。本研究采用单因素重复测量方差分析，以探究

不同面孔类型(全脸、上半脸、下半脸)对参与者投资金额的影响。发现，面孔类型的主效应显著，F (2, 58) 
= 11.903, p < 0.001, 2

pη  = 0.2911。进一步简单效应分析表明，参与者对下半脸的投资金额(4.3 ± 0.26)显著

低于全脸(4.7 ± 0.27, p = 0.018)和上半脸(5.1 ± 0.28, p < 0.001)。但全脸和上半脸的投资金额无显著差异(p 
= 0.129) (如图 1)。这表明，遮挡的面孔部位不同，遮挡对参与者信任行为的影响也不同。具体来说，当

面孔的下半部分被遮挡时，参与者表现出较低的信任行为。相比之下，参与者对全脸和上半脸的投资金

额没有显著差异，这可能是因为面孔上半部分(例如，眼睛和眉毛区域)提供了更多能够进行准确信任判断

的关键信息。 
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注：误差条表示均值的标准误差。星号表示 p< 0.001 (***)，p < 0.01 (**)和 p < 0.05(*)的显著性水平。 

Figure 1. The amount of gold coins invested by participants to trustees 
图 1. 参与者投资给受托人的金币数额 

3.3. 面部遮挡与用户信任的影响分析 

对于商家而言，了解头像面部遮挡对用户信任的影响具有重要意义。面部遮挡对用户信任的影响复

杂且多维度。一方面，适当的面部遮挡能够增添用户的神秘感与吸引力，激发消费者的好奇心与探索欲，

从而在一定程度上提升商家的关注度与知名度。然而，另一方面，不适当或过度的面部遮挡则可能引发

消费者的疑虑与不信任，从而增加交易的不确定性及潜在风险。此外，面部遮挡还可能影响消费者对商

家情感表达的感知。一个真实、亲切的面孔能够传递出商家的情感与态度，有助于建立更加直接、真实

的信任关系。而面部遮挡则可能削弱这种情感表达的效果，使得消费者难以感受到商家的真诚与热情。 
因此，在选择头像时，商家应注重其真实性和清晰度，以赢得用户的信任和认可。同时，商家还可

以通过优化头像的构图、色彩等元素，来提升自己的形象和吸引力。此外，考虑到遮挡面孔下半部分可

能对信任产生的负面影响，商家应尽量避免使用可能遮挡到面孔下半部分特征的头像(例如，给头像佩戴

口罩)。这些措施不仅有助于提升商家的信任度和竞争力，还能够为用户提供更加优质的住宿体验。 

4. 策略建议与优化路径 

针对面部遮挡对用户信任的影响，本文提出以下策略建议与优化路径： 
1) 上半脸与全脸平衡原则：鉴于用户对上半脸和全脸的信任度无显著差异，商家在选择展示用的头

像时，可以优先考虑这两种展示方式。上半脸展示如佩戴适度墨镜或自然刘海，既能保持神秘感，又不

至于触发消费者的警觉心理。全脸展示则能提供更完整的面部信息，有助于消费者建立初步的情感连接。

商家应避免使用高度遮挡上半脸的头像，以免给消费者留下不专业或隐瞒信息的印象。 
2) 下半脸遮挡的应对策略：由于只显示下半脸会降低用户的信任行为，商家应尽量避免使用此类头

像。若出于特殊原因必须使用遮挡下半脸的头像(如健康安全考虑)，商家应通过其他方式增强信任感，如

提供更详尽的商家介绍、客户评价及售后服务政策等，以弥补视觉识别上的不足。 
3) 信息披露与互动增强：为了弥补面部遮挡可能带来的信任障碍，商家应积极探索多元化的信息披
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露方式。通过文字、图片、视频等多种形式，全面展示商家的经营理念、产品特性及用户反馈。同时，

鼓励并展示真实用户的评价与体验分享，利用社交媒体等渠道加强与消费者的互动，以增强消费者的

信任感。 
4) 头像设计的策略性调整：在头像设计中，商家应结合品牌调性、目标受众偏好及市场趋势进行定

制化设计。对于需要遮挡上半脸的商家，可以考虑使用品牌元素或标志性图案来弥补遮挡带来的信息缺

失，同时保持头像的吸引力与辨识度。对于全脸展示的商家，则可以通过光线、角度及表情管理来增强

头像的生动性与自然感。 
5) 平台监管与智能化审核：电子商务平台应加强对商家头像的监管力度，特别是针对下半脸遮挡的

头像进行重点审核。利用人工智能、大数据分析等技术手段，实现对商家头像的智能化识别与处理，及

时发现并处理虚假、误导性或高度遮挡的头像。同时，建立畅通的用户反馈渠道，鼓励消费者对疑似违

规头像进行举报，形成商家自律与平台监管的良性互动。 
综上所述，商家在选择和使用头像时，应充分考虑用户对不同面部遮挡方式的信任行为差异，通

过平衡原则、应对策略、信息披露、头像设计优化及平台监管等多方面的努力，来构建和提升用户的

信任感。 

5. 结论与展望 

结合爱彼迎的实例及相关研究，本文深入剖析了商家头像使用真人照片以及照片不同程度遮挡对用

户可信度的影响。通过实验探究发现，遮挡面孔的不同部位对用户信任具有显著影响。当面孔下半部分

被遮挡时，用户信任会降低。因此，为了提升商家的可信度和用户的满意度，电子商务平台应鼓励商家

使用面部完全可见或适度遮挡的真人照片作为头像，并加强对商家头像的审核和管理。 
本研究不仅增进了我们对面孔信息在信任判断中作用的理解，而且为电子商务领域提供了实用的指

导。随着科技的不断进步和电子商务行业的持续发展，我们可以预见商家头像在建立用户信任方面的作

用将愈发凸显。因此，电子商务平台应继续深化对商家头像的研究和管理，为用户提供更加安全、可信

的交易环境。同时，商家也应该不断提升自身的形象和信誉，以赢得更多用户的信任和支持。此外，未

来的研究还可以进一步拓展至其他因素(如商家的服务态度、产品质量等)对用户信任的影响，以及如何利

用先进的技术手段(如大数据、人工智能等)来优化电子商务平台的信任机制。这将有助于进一步提升整个

电子商务行业的竞争力和可持续发展能力。 
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