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摘  要 

本文基于使用与满足理论与信任转移理论，探讨社交电商平台中用户参与动机通过心理机制影响购买行

为的过程。研究发现，用户通过社交互动满足信息、娱乐、社交与利益需求，在此过程中建立的平台信

任与情感连接最终促成消费决策。社交电商平台通过内容生态、互动机制与信任保障构建商业转化路径，

实现了从社交价值到商业价值的转变。研究为理解社交电商的本质提供了理论视角，并为平台优化用户

体验提供了实践启示。本文通过深入分析社交电商用户的心理动机和行为模式，揭示了社交性与商业性

融合的内在机制，为平台运营和商家营销提供了理论依据和实践指导。 
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Abstract 
Based on the Uses and Gratifications Theory and the Trust Transfer Theory, this paper explores how 
users’ participation motivations influence purchasing behavior through psychological mechanisms 
in social e-commerce platforms. The study finds that users fulfill their information, entertainment, 
social, and interest needs through social interactions. The platform trust and emotional connections 
established during this process ultimately facilitate consumption decisions. Social e-commerce 

https://www.hanspub.org/journal/ecl
https://doi.org/10.12677/ecl.2025.14103217
https://doi.org/10.12677/ecl.2025.14103217
https://www.hanspub.org/


张妮妮 
 

 

DOI: 10.12677/ecl.2025.14103217 864 电子商务评论 
 

platforms construct commercial conversion paths through content ecosystems, interaction mecha-
nisms, and trust safeguards, realizing the transformation from social value to commercial value. 
This research provides a theoretical perspective for understanding the nature of social e-commerce 
and offers practical insights for platforms to optimize user experience. By conducting an in-depth 
analysis of users’ psychological motivations and behavioral patterns in social e-commerce, this 
study reveals the internal mechanisms of the integration between sociality and commerciality, of-
fering theoretical foundations and practical guidance for platform operations and merchant mar-
keting.  
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1. 引言 

随着互联网技术的快速发展与消费模式的持续变革，社交电商已成为数字经济时代的重要商业模式

[1]。传统电商平台以功能性和效率性为核心，而社交电商则通过融入社交元素与内容体验，重新定义了

线上消费场景。这种融合不仅改变了用户的购物习惯，更深刻影响了消费者的决策心理与行为模式[2]。
从早期的小红书种草社区，到抖音直播带货的爆发式增长，再到微信生态内社群电商的持续渗透，社交

电商呈现出多元发展态势，其核心特征是通过社交互动驱动商业转化[3]。社交电商的兴起不仅代表了技

术的进步，更反映了消费者需求的深层次变化，即从单纯的产品需求向社交体验和情感满足的转变[4]。 
在这一背景下，探究用户为何以及如何通过社交平台完成消费行为，成为具有理论意义与现实价值

的研究课题。使用与满足理论为理解用户参与社交平台的内在动机提供了理论基础[5]，而信任转移理论

则有助于解释用户如何将对社交关系的信任延伸至商业交易场景[6] [7]。本文试图融合这两个理论视角，

深入分析社交电商用户从参与互动到最终购买的心理过程与行为机制，以期揭示社交性与商业性融合的

内在逻辑，为平台运营与商家营销提供理论参考[8] [9]。当前学术界对社交电商的研究多集中于商业模式

分析或技术应用层面，而对用户心理机制的深入探讨相对不足，本文旨在填补这一研究空白，从微观心

理层面解析社交电商的运行机制[10] [11]。 

2. 用户参与动机与心理需求满足 

2.1. 信息获取：降低决策不确定性的核心需求  

信息获取是用户使用社交电商平台的基础动机。与传统电商的商品信息不同，社交电商平台提供的

是经过社交过滤的真实使用体验与情境化知识[4]。用户通过浏览其他消费者的测评、试用心得与使用教

程，降低购买决策的不确定性[12]。这种基于真实体验的信息分享比商家的官方宣传更具可信度，能够有

效解决信息不对称问题。在信息过载的时代，社交电商平台通过社交关系网络和智能算法为用户筛选和

推荐有价值的信息，帮助用户快速找到符合需求的产品和服务。这种信息获取方式不仅提高了决策效率，

更降低了用户的搜索成本和决策风险[1]。同时，算法推荐机制根据用户偏好进行个性化内容分发，进一

步提高了信息获取的效率与精准度，使用户能够接触到更符合个人兴趣和需求的内容。 
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2.2. 娱乐体验：情感满足与沉浸式参与 

娱乐体验构成了用户持续参与的重要驱动力。社交电商将购物过程娱乐化、内容化，通过短视频、

直播等富媒体形式创造沉浸式体验。用户在观看趣味性内容、参与互动游戏和欣赏主播表演中获得愉悦

感，无形中接受了商品信息的渗透[13]。这种“边逛边玩”的体验满足了用户休闲娱乐的心理需求，延长

了用户在平台的停留时间，增加了商业曝光的可能性[14]。娱乐性内容能够激发用户的情感反应，创造积

极的情绪体验，这种情绪体验又与品牌和产品建立关联，形成潜移默化的影响。例如，抖音通过短视频

的趣味性和创意性，将商品展示融入娱乐内容中，使用户在享受娱乐的同时自然接受产品信息，有效打

破了传统广告的抗拒心理。 

2.3. 社交归属：构建身份认同与群体连接 

社交归属与认同也是用户参与的重要动机。社交电商平台构建了以兴趣、生活方式和价值观为基础

的社区，用户通过内容分享、评论互动和社群参与获得社会认同感。在特定垂直领域(如美妆、母婴、运

动等)的社群中，用户通过交流经验、分享心得建立社会连接，形成群体归属感。这种社会资本的积累不

仅增强了用户粘性，也为商业转化提供了信任基础[15]。用户在这些社区中不仅寻求产品建议，更寻求身

份认同和群体归属，通过消费相似的产品或品牌来表达自己的群体身份和价值取向[5]。社交电商平台通

过构建这些兴趣社区，创造了强大的网络效应，用户越多，社区价值越大，吸引力也越强。 

2.4. 经济利益：物质激励与价值最大化 

经济利益的追求同样是不可忽视的动机。社交电商平台设计了多种激励机制，如拼团优惠、分享返

现、粉丝专享价等，直接刺激用户参与互动并完成购买。这些经济激励降低了用户的尝试成本，提高了

初始参与度，为用户从单纯互动向消费转化提供了过渡桥梁[16]。除了直接的经济利益，用户还在社交电

商平台寻求性价比最优的购物方案，通过社群分享和比价，获得更多的消费者剩余。这种经济动机与传

统电商有相似之处，但社交电商通过社交关系的加持，使优惠信息的传播更加迅速和广泛，形成了快速

扩散效应。 

3. 信任构建与转移机制 

3.1. 平台制度信任：技术保障与规则设计 

平台制度信任是信任构建的基础层面。用户对社交电商平台的信任首先来源于其技术保障、规则设

计和安全机制。包括支付安全体系、隐私保护政策、售后服务保障等正式制度安排，为用户提供了交易

安全的基本预期。平台通过引入第三方认证、信誉评价体系和纠纷解决机制，进一步强化了制度信任[17]。
这种基于系统的信任减少了用户对交易风险的担忧，为商业活动提供了基础环境。例如，抖音电商建立

了完整的商家认证体系、商品审核机制和售后保障政策，通过这些制度性安排为用户提供交易安全保障。

平台还通过算法监控和人工审核相结合的方式，及时发现和处理违规行为，维护平台的交易秩序。这些

制度性信任构建措施虽然不像内容那样直接可见，但却是用户放心参与交易的基础前提。 

3.2. 人际信任建立：内容创作者与用户的关系构建 

人际信任是社交电商区别于传统电商的核心要素。在社交电商平台中，用户与内容创作者、主播及

其他用户之间形成了一种准社会关系。这种关系的建立依赖于持续的内容互动、价值观共鸣和情感连接。

内容创作者通过分享真实体验、展示专业知识和保持互动响应性，逐步积累受众的信任。研究发现，用

户更倾向于信任那些与自己有相似背景或品味的创作者，这种相似性感知强化了信任的建立过程[7] [8]。
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人际信任的建立是一个渐进过程，需要创作者持续提供有价值内容并保持诚信形象。例如，小红书上的

美妆博主通过长期分享真实的美妆测评和使用心得，逐渐建立起专业可信的形象，其推荐的产品更容易

获得粉丝的信任和购买。这种基于人际关系的信任比传统的广告宣传更具说服力，因为它源于真实用户

的体验和分享，而非商家的商业推广。 

3.3. 信任转移过程：从社交领域到商业领域的跨越 

信任从社交领域向商业领域的转移是促成购买的关键环节。在这一过程中，多种机制共同作用。一

是情感信任向认知信任的延伸，用户基于对创作者的情感认同，进而相信其推荐的商品的专业性和可靠

性。二是社区规范的压力与影响，在高度互动的社群中，群体共识和规范会对个体形成社会影响，促使

其接受群体认可的商品选择。三是成功经验的强化，用户通过前期小额试水购买获得正面体验后，会进

一步强化对平台和创作者的信任，愿意进行更高价值的消费。这种信任转移过程往往是无意识的，用户

可能并未意识到自己对某个创作者的关注和喜爱已经转化为对其推荐产品的信任和购买意愿[9] [13]。例

如，当用户长期关注某个穿搭博主并认同其审美风格后，自然会对其推荐的服装产生信任感，这种信任

感直接转化为购买行为，而不需要经过复杂的比较和决策过程。 

3.4. 内容真实性维护：信任生态的可持续发展 

内容真实性是维持信任的核心要素。过度商业化、虚假宣传和操纵性营销会迅速破坏辛苦建立的信

任关系[11]。社交电商平台需要建立有效的内容审核机制和信誉评价体系，确保商业推广的透明度和真实

性，维持信任生态的健康发展。平台可以通过标注广告内容、提供真实用户评价、建立举报机制等方式

维护内容的真实性。同时，内容创作者也需要在商业合作和内容真实性之间找到平衡，过度商业化的内

容虽然可能带来短期收益，但会损害长期建立的信任关系。只有保持内容的真实性和价值性，才能维持

用户的信任和持续关注。社交电商平台中的信任构建是一个动态的、多层次的过程，涉及平台、创作者

和用户多方互动。平台提供制度保障，创作者建立人际信任，用户通过参与和体验强化信任，最终完成

从社交信任到商业信任的转移。这一过程的成功实现，需要各方共同努力维护信任生态的健康和稳定。 

4. 从心理认同到消费转化 

4.1. 心流体验：沉浸式环境下的决策加速 

心流体验促进了用户的沉浸与投入。当用户在浏览内容、参与互动时进入高度专注和愉悦的状态，

其购买抑制机制会减弱，更易产生冲动性购买行为[2]。社交电商平台通过个性化内容推荐、流畅的交互

设计和适时的促销提示，创造无缝衔接的体验路径，减少转化过程中的摩擦。直播电商的实时互动性与

稀缺性营造进一步强化了这种沉浸感，加速了决策过程。心流体验的特征包括完全沉浸、注意力高度集

中、自我意识消失和时间感扭曲，这些状态使用户更专注于当前体验，减少了对购买决策的理性分析和

批判性思考。例如，在直播带货场景中，主播通过营造紧张热烈的氛围，提供限时优惠，配合用户的实

时互动，很容易使用户进入心流状态，在这种状态下做出的购买决策往往更加迅速和冲动。 

4.2. 社会认同效应：群体影响与从众心理 

社会认同与从众心理影响了用户的决策偏好。用户倾向于参考大多数人的选择或意见领袖的推荐，

以减少决策不确定性和社会认同需求。社交电商平台通过展示销量数据、用户评价和网红同款等信息，

激活用户的社会从众心理。特别是在群体互动场景中(如团购、秒杀等)，集体决策氛围能够有效降低个体

的感知风险，提高购买意愿[7]。从众心理源于人类的社会性本质，个体倾向于通过观察他人的行为来指

导自己的决策，特别是在不确定的环境中。社交电商平台通过可视化社会证明(如销量显示、好评展示)和
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创造群体购买场景，强化了这种从众效应。例如，拼多多通过团购模式创造集体购买场景，用户不仅享

受价格优惠，更获得群体归属感和安全感，这种心理体验显著提高了转化率。 

4.3. 情感连接构建：超越交易的价值创造 

情感连接创造了品牌附加价值[13] [17]。与传统电商的理性决策环境不同，社交电商通过内容叙事、

价值观输出和情感互动，与用户建立了超越交易关系的情感纽带。用户不仅购买产品本身，更是为情感

体验和价值观认同付费。这种情感连接提高了用户忠诚度和复购率，降低了价格敏感度，为品牌带来了

溢价空间。情感连接的形成需要时间积累和持续互动，内容创作者通过分享个人生活、价值观念和情感

体验，与用户建立真实的情感联系。这种联系使用户对创作者推荐的产品产生情感投射，将产品视为表

达自我和维系关系的载体。例如，一些母婴博主通过分享育儿经验和亲子互动，与粉丝建立深厚的情感

连接，其推荐的母婴产品不仅具有使用价值，更承载着情感记忆和群体认同。 

4.4. 数据驱动匹配：个性化推荐与需求发现 

数据驱动的精准匹配提高了转化效率。社交电商平台通过分析用户的互动行为、内容偏好和社交关

系，构建了精准的用户画像，实现了商品与需求的智能匹配。算法推荐不仅提高了内容分发的效率，更

通过“发现式购物”模式激发了潜在需求，创造了新的消费场景[12]。传统电商依赖于用户明确的需求表

达，而社交电商通过数据分析和算法推荐，能够发现用户未明确表达的潜在需求，甚至创造新的需求。

这种“货找人”的模式大大扩展了商业可能性。例如，抖音的推荐算法通过分析用户的观看偏好、停留

时间和互动行为，精准推送可能感兴趣的商品内容，这种个性化推荐显著提高了转化效率。社交电商的

转化过程是一个多因素协同作用的复杂系统。心流体验创造沉浸环境，社会认同降低决策风险，情感连

接提升价值感知，数据驱动提高匹配精度。这些因素相互影响、相互强化，共同促成了从心理认同到消

费行为的转化。理解这一过程的内在机制，有助于平台和商家优化运营策略，提高转化效率，实现可持

续发展。 

5. 结语 

社交电商的蓬勃发展标志着电子商务从交易场向社交场的演进，其本质是通过社交互动满足用户多

元需求，并在此基础上实现商业价值转化。本文从使用与满足理论与信任转移理论的双重视角，分析了

社交电商用户从参与互动到最终购买的心理与行为机制。研究表明，社交电商的成功源于其对用户深层

心理需求的回应。通过构建内容生态与社区互动，平台同时满足了用户的信息、娱乐、社交与利益需求，

创造了丰富的用户价值。而信任作为连接社交与商业的桥梁，通过从平台到个人、从社交到商业的多层

次转移，最终促成了消费决策的完成。这一过程体现了社交性与商业性的深度融合，也揭示了数字时代

消费行为的社会性与情感性特征。 
对平台运营者而言，理解这一心理机制具有重要实践意义。应注重构建真实、健康的内容生态，平

衡商业利益与用户体验；加强信任体系建设，确保交易安全与内容真实性；优化从互动到转化的用户体

验路径，实现社交价值与商业价值的协同增长。具体而言，平台需要建立完善的内容审核机制，防止虚

假宣传和过度商业化；创作者应该保持内容真实性和专业性，维护与粉丝之间的信任关系；用户需要提

高媒介素养，理性看待社交平台上的商业推广。只有通过多方协同，才能构建健康可持续的社交电商生

态。 
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