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摘  要 

直播电商以即时互动与场景沉浸重构消费决策逻辑，其诱发的消费心理耗损表现为冲动消费后的认知失

调、决策后悔及信任衰减，正外化为系统性经济效应，冲击电商交易效率、成本结构及市场秩序。传统

电商依托“搜索、比价、延迟决策”模式形成的延迟价值韧性，在保障理性消费与供应链稳定中具有独

特经济价值。本文以电商经济运行为框架，解析直播电商心理耗损向交易成本攀升、供需错配及用户价

值缩水的传导机制，阐释传统电商延迟价值韧性的核心构成即理性决策效能、供应链协同能力、信任积

淀及其支撑作用，通过构建“心理耗损与价值韧性”分析模型，揭示二者动态平衡规律。研究发现，直

播电商短期红利与传统电商长期韧性存在协同空间，功能互补可降低系统风险并提升整体效率。本文为

数字消费时代电商生态演化提供理论视角，亦为平台优化与政策制定提供学术依据。 
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Abstract 
Live-streaming e-commerce has reshaped consumer decision-making logic through real-time inter-
action and situational immersion. The resulting consumer psychological depletion manifests as cog-
nitive dissonance after impulsive consumption, decision regret, and eroding trust, which externalize 
into systemic economic effects—impacting e-commerce transaction efficiency, cost structures, and 
market order. Traditional e-commerce, anchored in the “search, price comparison, and delayed de-
cision-making” model, has fostered resilience in delayed value, holding unique economic signifi-
cance in safeguarding rational consumption and supply chain stability. This paper, framed within 
e-commerce economic operations, analyzes how psychological depletion in live-streaming e-com-
merce transmits to rising transaction costs, supply-demand mismatches, and diminishing user value. 
It also elaborates on the core components of traditional e-commerce’s delayed value resilience: ra-
tional decision-making efficacy, supply chain synergy, and trust accumulation, along with their sup-
porting roles. By constructing an analytical model of “psychological depletion vs. value resilience,” it 
uncovers the laws governing their dynamic balance. The study reveals synergistic potential between 
live-streaming e-commerce’s short-term dividends and traditional e-commerce’s long-term resili-
ence; functional complementarity can reduce systemic risks and enhance overall efficiency. This re-
search offers a theoretical perspective on e-commerce ecosystem evolution in the digital consumption 
era, while providing academic grounding for platform optimization and policy formulation. 
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1. 引言 

数字技术驱动的消费范式变革正深刻重构零售业生态。电商直播氛围已经成为诱导消费者冲动性购

买意愿的重要营销手段[1]。网经社发布的《2024 年中国直播电商市场数据报告》显示，2024 年直播电商

交易规模超 5.32 万亿元，同比增长 8.31% [2]，其“边看边买”的实时转化模式重构了传统电商的线性决

策范式。然而，电商直播消费者在购买决策过程中的行为特征主要有被动性、社交互动性、非计划性、

快速性、冲动性、负面性[3]。在直播场景中“限时秒杀”、“情感诱导”等策略下，诱发的认知失调、

决策后悔及信任衰减等心理耗损现象，正通过交易链路外化为系统性经济效应：高退货率推高履约成本，

虚假需求引发供需错配，削弱电商经济稳定性。 
从电商本质来看，淘宝等电商平台在传统电商阶段发展的是货架式电商，满足消费者的目的性消费需

求[4]。传统电商依托“搜索、比价、延迟决策”模式形成的“延迟价值”，在理性消费保障与供应链稳定

中展现独特韧性，包括需求与商品的精准匹配、基于真实需求的供应链优化及用户自主决策积淀的信任。

但这一价值常被视为“效率劣势”，其韧性生成机制及对直播电商心理耗损的对冲作用尚未被充分研究。 
现有研究存在局限：对直播电商多聚焦流量转化等积极效应，忽视心理耗损的经济传导；对传统电

商韧性的探讨停留于技术层面，缺乏对“延迟价值”的系统挖掘及与直播电商的互补性分析。因此，厘

清直播电商心理耗损的经济效应、传统电商延迟价值韧性的作用机理及二者平衡路径，成为重要命题。 

Open Access

https://doi.org/10.12677/ecl.2025.1482763
http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/


曹颖 
 

 

DOI: 10.12677/ecl.2025.1482763 2186 电子商务评论 
 

2. 文献综述与理论基础 

2.1. 国内外研究现状 

2.1.1. 直播电商的相关研究 
电商平台是数字经济的重要组成部分[5]。电商直播的兴起是数字技术与消费范式变革的双重产物。

国内学者洪晓棚(2024)，将电商直播定义为主播作为传播核心，依托直播技术手段向直播间用户传达商品信

息并提供情绪娱乐价值，以促进商品交易目标的强互动性新型电子商务模式[6]。这一定义凸显了“人–货

–场”的三元互动特征。国内外研究进一步聚焦直播电商中主播对消费者决策产生的重大影响。国内学

者王雨晨、郭瑞(2025)指出直播电商在促进消费者购买过程中吸引力最强的是主播互动特质、专业能力、

人格特质和社会影响[7]。冯旭日、许萌(2025)认为主播的即时互动及个性化交流可以直接正向刺激消费

者购买意愿，通过提升消费者认知信任和情感信任间接刺激消费者的冲动购买[8]。学者 Lin Liu (2023)的
研究分析了直播平台信任以及直播主播信任、物质激励、限时促销对冲动购买意愿的作用[9]。 

然而，现有研究存在明显的视角偏向：多聚焦流量转化、用户增长等积极效应，对直播场景中非理性

决策引发的负面后果关注不足。虽有研究提及主播互动与促销策略的转化价值，但未深入探讨这些策略背

后潜藏的心理风险，尤其缺乏对“冲动消费–心理耗损–经济成本”传导链路的系统性分析，这导致现有

理论难以解释直播电商高退货率、用户流失率与规模增长并存的现实矛盾，构成了研究的核心缺口。 

2.1.2. 电商中消费者心理的相关研究 
直播电商的爆发性增长背后潜藏着复杂的消费者心理机制，国内外学者正从多维度解构其决策心理

的异化过程。国内学者许景贤等人(2024)表明直播间的饥饿营销，如限制营销时间和促销数量，可作用于

消费者的感知价值和感知竞争性，进而影响消费者的冲动购买行为[10]，使得消费者未看清具体商品信息

就立刻下单。而“拆箱惊喜”的预期与实际体验的落差，又会导致近半数消费者产生“被套路”的负面情

绪，这种心理波动在美妆、服饰等视觉依赖型品类中尤为突出。国外学者 Mansoor 等(2005)指出，消费者

在购买决策过程中出现时间压力的时候，一般内在的时间压力会比外在的时间压力更容易让消费者作出

一些非理性的决策[11]。但这些研究对冲动后的负面效应追踪不足。 
相较于直播电商的心理异化，传统电商的消费者心理呈现更稳定的渐进式决策特征。彭宁(2023)提出

在传统网购中，消费者是带有目的性去购买商品，即使购买的商品不确定，但是商品类目是确定的，这

种购物是基于消费者需求的[12]。消费者通过自身需求去检索购买产品比直播电商的随机性购买所产生

的后悔率低得多，而用户评价区的“真实使用场景”分享，会通过“社会证明”机制缓解购买焦虑，使复

购率比无评价商品高。这都反映出延迟决策带来的心理安全感积累效应，因此需要将直播电商与传统电

商结合，达到动态平衡。但现有研究多将传统电商的“延迟决策”视为效率劣势，忽视其在风险控制中

的韧性价值，更未建立与直播电商心理耗损的关联分析，导致两类模式的互补性研究长期缺位。 
综上，现有研究存在双重局限：一是对直播电商的分析停留在“转化驱动”层面，缺乏心理耗损的

经济效应研究；二是对传统电商的探讨忽视延迟价值韧性，且未构建两类模式的协同分析框架。这一研

究空白正是本文的核心切入点。 

2.2. 理论基础 

2.2.1. 认知失调理论 
Festinger 提出的认知失调理论，聚焦个体认知与行为不一致时产生的心理紧张状态。直播电商中，

“限时抢购”、“情感诱导”等策略常促使消费者做出与自身真实需求背离的购买行为，这种“冲动决

策”与“实际需求”的冲突会引发强烈认知失调——表现为收到商品后的后悔感、对主播宣传的质疑，
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甚至通过退货行为缓解心理矛盾。这种认知失调将直接转化为经济摩擦成本。传统电商的“延迟决策”

模式通过需求与商品的精准匹配，从源头减少认知失调，从而降低供应链资源错配的概率，提升整体配

置效率。 

2.2.2. 交易成本理论 
Coase 提出的交易成本理论，将交易过程中的信息搜寻、谈判、履约及违约处理等成本纳入经济分析

框架，为解析电商模式的效率差异提供了核心视角。在直播电商中，“即时转化”的特性压缩了信息搜

寻与决策评估的时间窗口，导致事前交易成本被隐性转移为事后成本：消费者因冲动购买产生的退货行

为，推高物流逆向流转、库存重新处理的履约成本；而主播与消费者之间的信息不对称，易引发纠纷并

增加平台的调解成本。这种“事前简化、事后激增”的成本结构，本质是心理耗损外化为经济成本的直

接体现。 
传统电商的“延迟决策”模式则通过优化交易成本分布提升系统韧性：搜索比价功能降低信息搜寻

成本，用户评价与第三方认证减少谈判成本，而基于长期数据积累的信用体系降低违约风险。这种“事

前信息投入、事后成本节约”的逻辑，使延迟价值转化为交易成本的可控性，进而支撑供应链的稳定性。

二者的成本差异印证了交易成本理论对电商生态效率的解释力——直播电商的短期流量红利需与传统电

商的成本控制能力互补，才能实现整体交易系统的优化。 

3. 直播电商消费心理耗损的经济效应传导机制 

3.1. 交易成本攀升效应：从心理冲突到经济摩擦 

认知失调引发的退货行为与信任衰减推高的监督成本，构成交易成本膨胀的双驱动。冲动消费行为

使消费行为产生了异化[13]。直播场景中，消费者因“限时秒杀”、“情感诱导”产生的冲动决策，在收

到商品后常因“实际价值与预期不符”产生心理冲突。直播电商平均退货率远高于传统电商。 
退货行为直接推高逆向物流成本，主要包括仓储重新质检、包装损耗、二次配送等费用。此外，心

理耗损引发的信任衰减加剧交易纠纷：消费者因“被套路”感知发起的维权投诉，使平台调解成本同比

增加，而主播与消费者的信息不对称进一步拉长纠纷处理周期，导致交易效率下降。这种“心理冲突–

行为纠偏–成本激增”的传导链，本质是心理耗损向经济系统的直接转移。 

3.2. 供需错配效应：虚假需求对供应链的冲击 

直播电商的“瞬时流量爆发”特性，通过心理耗损催生虚假需求，引发供应链的“潮汐式波动”。主

播通过“限量发售”、“饥饿营销”制造稀缺感，刺激消费者产生非真实需求。高居不下的退货率已成为

阻碍直播电商行业健康可持续发展的重要因素，导致电商产业陷入表面繁荣的虚假现象[14]。 
这种“虚假繁荣”迫使供应商紧急扩产，而热潮退去后，过剩产能与滞销商品形成资源浪费。从产

业链视角看，虚假需求向上游传导导致原材料价格波动，向下游挤压渠道利润，最终破坏电商经济的供

需平衡机制。更深远的影响在于，虚假需求扭曲了市场信号的真实性。供应链依赖需求数据调整生产，

而直播电商的“泡沫需求”使企业误判市场容量，导致产能扩张与实际需求脱节，形成大量滞销库存，

引发资金链压力。 

3.3. 用户价值缩水效应：信任衰减的长效侵蚀 

直播电商中信任衰减的核心在于“瞬时信任”与“长期价值”的断裂，其对用户价值的侵蚀呈现系

统性与持续性特征。心理耗损引发的决策后悔与“被套路”感知，首先破坏用户对主播及平台的认知信

任——消费者对商品信息真实性、促销活动公正性的质疑，直接降低其再次参与直播购物的意愿。经历
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过冲动消费后悔的用户，直播复购率会下降，且这种负面体验会通过社交网络形成口碑扩散，使用户负

面评价影响潜在用户，间接推高平台获客成本。 
更深层的影响体现在用户生命周期价值的萎缩。传统电商中，用户价值随信任积累呈递增趋势，而

直播电商的信任衰减导致用户生命周期缩短：新用户首次参与直播购物后，若产生心理耗损，其留存周

期会缩短，且单用户贡献收入会大幅下降。信任缺失还会削弱用户对平台的价格容忍度，即当用户认为

“直播促销存在套路”时，对溢价商品的接受度降低，迫使平台陷入“低价竞争–利润压缩”的恶性循

环，进一步限制用户价值挖掘空间。 

4. 传统电商延迟价值韧性的构成与作用机理 

4.1. 理性决策效能：需求匹配精度的提升机制 

传统电商的“搜索–比价–延迟决策”模式，本质是通过赋予用户信息主导权，构建需求与商品的

精准匹配机制。消费者通过主动检索目标品类、比对多维度商品参数、分析同类用户反馈等行为，将模

糊的消费意向转化为明确的决策依据，这一过程天然排斥冲动性选择。延迟决策的时间窗口为信息筛选

提供了缓冲空间，使消费者能够更全面地评估商品与自身需求的契合度，减少因信息不全或情绪干扰导

致的错配。 
与直播电商“即时转化”中被动接受信息的模式不同，传统电商用户的决策过程具有更强的主动性——

从需求识别到商品筛选的每一步均由用户自主掌控，这种参与感强化了对决策结果的认同度。即使出现

轻微预期偏差，用户也更倾向于通过调整使用场景而非退货来消化差异，从而降低无效交易的概率。这

种以用户为中心的决策逻辑，从源头提升了需求与商品的匹配精度，减少资源错配造成的浪费，成为传

统电商韧性体系中保障交易质量的基础环节。 

4.2. 供应链协同能力：真实需求驱动的弹性响应体系 

传统电商的供应链协同，依托长期积累的真实消费数据构建动态响应机制，与直播电商“瞬时流量

冲击”下的供应链震荡形成鲜明对比。其核心在于通过整合用户检索记录、收藏偏好、历史购买等多维

度信息，形成稳定的需求基线，为产业链各环节提供可靠的决策依据。 
延迟决策模式下，消费者的选择更贴近实际需求，这种“去泡沫化”的需求信号向上游传导，使供

应商能够制定更均衡的生产计划，避免为应对短期爆发式订单而紧急调整产能，从而减少资源错配。供

应链各环节基于真实需求协同联动：上游供应商可根据稳定的需求预期安排原材料采购，中游生产商通

过柔性排产平衡产能与库存，下游经销商则依据精准需求预测控制备货规模，形成“需求–生产–流通”

的平滑闭环。 

4.3. 信任积淀：用户自主体验构建的长效价值壁垒 

传统电商的信任体系植根于用户自主参与的决策过程与长期互动实践，形成兼具抗风险能力与延续

性的价值壁垒，与直播电商“瞬时信任”的脆弱性形成鲜明对比。用户评价、追评反馈、问答互动等 UGC
内容构成“群体智慧”的信任网络，通过真实体验的共享降低信息不对称，使消费者对商品价值的认知

更贴近实际。这种基于自主判断的信任建立方式，让用户对交易结果的认同感更强，即使出现轻微预期

偏差，也更倾向于通过沟通解决而非采取极端维权行为，从而减少信任破裂的概率。 
信任积淀的长效价值体现在其对用户行为的稳定影响：随着互动周期延长，用户对平台的信任度逐

步深化，转化为更高的复购意愿与品牌忠诚度。相较于直播电商依赖短期促销维持的交易关系，传统电

商的信任体系能支撑更稳定的用户留存，且这种信任可转化为对合理溢价的接受度，避免陷入低价竞争
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的恶性循环，为平台保留可持续的利润空间。更深层的意义在于，用户自主掌控信息筛选与决策判断的

过程，会强化对平台的心理认同，这种认同成为抵御直播电商信任衰减的重要屏障，保障电商生态的长

期稳定性。 

5. “心理耗损–价值韧性”动态平衡模型与协同路径 

5.1. 动态平衡模型的核心逻辑 

模型以“心理耗损强度”与“延迟价值韧性”为纵横轴，构建四象限分析框架。高耗损–低韧性象限

中对应直播电商无序扩张状态，因过度追求即时转化导致心理耗损失控，供应链波动与用户流失加剧，

系统风险最高；低耗损–高韧性象限中体现传统电商保守运行状态，虽通过延迟决策降低风险，但缺乏

即时互动的场景价值，增长动能受限；动态平衡象限中通过直播电商与传统电商的功能耦合，形成“即

时体验 + 理性决策”、“流量爆发 + 供应链稳定”、“瞬时信任 + 长效积淀”的三重平衡。此时心理

耗损被控制在合理范围，延迟价值韧性充分发挥，系统既保持增长活力，又具备抗风险能力。 
模型的核心启示在于，单一模式的极端化会引发系统失衡，而平衡的关键在于识别两类模式的功能

边界——直播电商更适合低决策成本、高体验需求的场景，传统电商则主导高决策成本、重信任积淀的

领域，通过场景分流实现“各安其位”。 

5.2. 协同路径的实践方向 

5.2.1. 场景融合：构建“体验–决策”闭环 
直播电商需嵌入传统电商的“理性决策基础设施”，如在直播界面关联商品参数页、历史评价及比

价工具，让用户在沉浸体验中仍能自主筛选信息，减少冲动决策后的心理耗损；传统电商则可引入轻量

化直播场景，针对复杂商品例如智能家居开设场景化导购直播，通过实时演示弥补静态信息的体验短板。

这种融合既保留直播的即时吸引力，又赋予用户决策自主权，使情绪激发与理性评估形成连续闭环。 

5.2.2. 供应链协同：打通“流量–需求”信号通道 
打破两类模式的数据壁垒，建立“短期脉冲 + 长期基线”的需求预测机制：直播电商的瞬时流量数

据作为供应链短期调整的参考(例如补货节奏)，传统电商的历史消费数据作为长期产能规划的依据(例如

年度生产计划)。通过信号交叉验证，供应商可避免被单一模式的虚假需求误导，减少扩产滞销的资源浪

费。 

5.2.3. 信任体系共建：衔接“瞬时–长效”信任链条 
建立跨模式的信任评价维度，将直播电商的主播信用如合规评分、售后响应速度与传统电商的店铺

信用如好评率、退货处理效率纳入统一体系，让用户通过标准化指标评估交易风险。同时推动信任信息

互通，直播场景中展示商品的历史评价数据，传统商品页关联相关直播的用户实时反馈，使“瞬时信任”

主播互动与“长效信任”评价积累形成正向循环，降低信息不对称引发的信任衰减。 

5.3. 平衡的价值与边界 

动态平衡的终极目标不是消除心理耗损或否定延迟价值，而是通过协同将系统风险控制在可承受范

围，同时保留两类模式的核心优势。实践中需警惕“过度融合”的陷阱。直播电商若盲目复制传统电商

的冗长决策流程，会丧失场景活力。传统电商若强行模仿直播的高频促销，会稀释信任积淀。唯有立足

功能本质的互补，直播电商以“体验引流”激活需求，传统电商以“韧性支撑”巩固价值，才能实现电商

生态的可持续发展，为数字消费提供“活力与稳定”兼具的制度保障。 
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6. 结语 

直播电商产业已经成为数字经济和实体经济的重要桥梁[15]。本文聚焦直播电商消费心理耗损的经

济效应与传统电商延迟价值韧性，通过理论分析与机制解构，揭示了两类电商模式的核心差异与协同空

间。研究发现，直播电商的即时互动易诱发认知失调、决策后悔等心理耗损，通过交易成本攀升、供需

错配及用户价值缩水传导至经济系统；传统电商依托理性决策效能、供应链协同能力与信任积淀形成的

延迟价值韧性，可有效对冲上述风险，保障交易质量与产业链稳定。 
动态平衡模型表明，二者并非替代关系，而是通过场景融合、供应链协同与信任共建实现功能互补，

在低耗损与高韧性的动态平衡中提升电商生态效率。研究为理解数字消费范式变革提供了理论视角，也

为平台优化与政策制定提供了实践依据，助力电商经济在活力与稳定中实现可持续发展。 
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