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摘  要 

本文旨在探讨社交电商背景下，KOC如何构建、维系并将其与粉丝间的信任关系进行商业变现的核心机

制。研究通过理论分析与案例相结合的方法，阐述了KOC以真实性、高黏性互动和圈层化渗透为核心的

特征，及其在信任构建过程中依赖的持续内容输出、深度体验呈现和利他价值提供等路径。研究发现，

KOC的信任变现主要遵循基于平台的佣金分销与基于私域流量的深度运营两种模式，并衍生出内容付费

咨询与品牌内容定制等形式。研究结论指出，KOC营销的本质是“信任经济”，其成功关键在于在商业

化过程中维持真实性与信任资本。据此，本文为品牌方与KOC群体提供了一定的实践启示，并展望了该

领域向专业化与组织化发展的趋势。 
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Abstract 
This article aims to explore the core mechanisms by which KOC construct, maintain, and commer-
cialize trust relationships with their followers in the context of social e-commerce. The study 
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employs a combination of theoretical analysis and case studies to illustrate the characteristics of 
KOC, centered on authenticity, highly engaging interactions, and niche penetration, as well as the 
pathways they rely on in trust-building, such as continuous content output, in-depth experience 
presentation, and the provision of altruistic value. The research finds that the monetization of KOC 
trust mainly follows two models: platform-based commission distribution and deep operations 
based on private domain traffic, further giving rise to forms such as paid content consultation and 
brand content customization. The study concludes that the essence of KOC marketing is the “trust 
economy”, with success depending on maintaining authenticity and trust capital throughout com-
mercialization. Based on this, the article provides practical insights for brands and KOC communi-
ties and forecasts a trend toward professionalization and organizational development in this field. 
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1. 引言 

1.1. 研究背景与概念界定 

随着人际传播和互联网的结合逐渐深入，传统电商也开始向社交电商转变[1]。然而行业繁荣背后，

网络中充斥的营销信息与过度修饰的“滤镜”内容，让信任成为稀缺资源，消费者面临新的决策困境，

这也使得传统 KOL (Key Opinion Leader，即关键意见领袖)营销的局限性日益凸显——头部 KOL 虽曝光

能力强劲，但高昂的合作费用、明显的商业化痕迹及与用户的心理“距离感”，不断削弱内容可信度，

引发信任危机。在此背景下，以真实购物体验与情感分享为核心的 KOC (Key Opinion Consumer，即关键

意见消费者)群体崭露头角，凭借生活化、去权威化的平民视角，更易与消费者建立共鸣与情感连接，成

为品牌构建用户信任、实现商业变现的核心力量。而政策层面“规范与支持并重”的导向，为 KOC 营销

发展提供了重要支撑：2023 年《“十四五”数字经济发展规划》专项支持社交电商新业态，奠定政策基

础；2024 年《社交电商合规经营指引(2024 版)》明确平台对 KOC 内容真实性的审核责任，倒逼行业信任

体系升级；2025 年行业合规化进程加速，政策红利与监管要求共同推动 KOC 营销从“野蛮生长”向“精

细化运营”转型。 
本文涉及的核心概念界定如下：KOC 是指在特定领域或社群中拥有真实消费体验和一定影响力的普

通用户，其与 KOL、普通消费者的区别主要体现在粉丝量级、内容风格、互动关系及商业目的等方面；

KOL 是指基于专业权威、知名度或突出内容创作能力，在大众群体中具有广泛影响力的意见领袖；信任

特指消费者对 KOC 推荐内容的真实性、专业性和利他性的信赖；信任变现指将信任转化为商业价值的过

程。 
基于此，本文的研究问题为：在复杂的社交电商环境中，KOC 通过何种机制构建并维系与粉丝的信

任关系？这种信任资本又通过哪些路径实现合法、高效且可持续的商业变现？ 

1.2. 研究意义 

本研究期望在理论与实践层面贡献有限的价值。在理论层面，旨在探讨社交电商中关键意见消费者
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与普通用户间信任关系的形成与作用机制，以期对现有的消费者信任理论形成一定补充，并为理解 KOC
这一新兴营销现象提供初步的理论分析视角。在实践层面，研究结论希冀能为相关从业者提供些许启发：

为品牌方优化营销策略提供参考，为 KOC 群体的成长与发展提供思路，同时，也期望能为提升消费者的

信息辨别能力提供助益，从而在一定程度上促进社交电商生态的良性发展。 

2. 理论基础 

2.1. 社会资本理论 

社会资本理论由布迪厄首次系统提出，后经科尔曼、普特南等学者发展完善。该理论认为，社会资

本是嵌入在社会关系网络中的稀缺资源，主要表现为信任、规范、网络连接等形式，其核心价值在于通

过稳定的关系网络促进资源流动与价值转化。在社交电商场景中，KOC 与粉丝构建的信任关系是典型的

社会资本形态：KOC 通过持续的真实内容输出与双向互动，积累粉丝的信任与认可，形成稳定的社群关

系网络；这种以信任为核心的社会资本，可进一步通过商业转化形成经济价值，即信任变现，充分体现

了社会资本的工具性价值。本文将基于该理论，分析 KOC 信任资本的积累路径(内容支撑与互动方式)与
转化模式(佣金分销、私域运营等)，揭示信任从社会资本向经济资本转化的内在逻辑。 

2.2. 拟社会互动理论 

拟社会互动理论由霍顿与沃尔于 1956 年提出，指受众将媒介人物视为真实社会对象，与之建立的单

向情感连接与互动关系。在社交电商场景中，KOC 通过生活化内容分享与高频双向互动，打破了传统媒

介的单向传播壁垒，使拟社会互动呈现双向化、场景化特征：粉丝将 KOC 视为真实可及的“同类群体”，

KOC 通过主动回应粉丝需求、整合用户生成内容等方式，强化这种情感连接，使拟社会关系转化为稳定

的信任关系。本文将借助该理论，解析 KOC 与粉丝之间信任关系的本质，以及高黏性互动对信任构建的

强化作用，为信任形成机制提供理论解释。 

3. KOC 在社交电商生态中的独特价值与角色定位 

在社交电商的复杂生态中，KOC 作为一种新兴的节点，其价值并非对传统 KOL 的简单替代，而是

通过其独特的角色定位，填补了品牌与消费者之间信任链条的最后一环。本章旨在系统剖析 KOC 的核心

特征，并通过与 KOL 的对比，明确其在构建信任中的独特价值。 

3.1. KOC 的核心特征 

KOC 的价值根植于其区别于其他营销主体的核心特征，这些特征共同构成了其影响力的基石。 

3.1.1. 真实性：生活体验导向的可信表达 
与经过精密策划的广告内容不同，KOC 的内容生产主要源于其真实的消费体验与日常生活分享。其

内容往往带有生活化的“瑕疵”与鲜明的“人情味”，例如不完美的拍摄场景、朴实的语言表达以及在

使用过程中遇到的小问题。这种去专业化的叙事方式，削弱了内容的商业推销感，塑造了一个“身边的

朋友”或“热心的试用者”形象，从而构建了信任的首要前提——真实[2]。 

3.1.2. 高黏性互动：双向强化的情感连接 
KOC 通常与其粉丝群体保持着较高频率和深度的互动。他们积极回复评论、耐心解答问题、主动分

享细节，这种持续的双向沟通使得其与粉丝之间建立起一种“拟社会关系”，情感粘性更强，从而达成

深层次的沟通共鸣[3]。粉丝不仅是在消费内容，更是在进行一种社交投入，感觉自己被看见、被回应。

这种高黏性的互动将松散的关注关系转化为紧密的社群连接，极大地增强了粉丝的归属感与忠诚度。 
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3.1.3. 圈层化渗透：垂直领域的精准覆盖 
KOC 的影响力集中于特定垂直或小众兴趣领域(如美妆、户外、母婴、汉服等)，其本身是该圈层的

深度参与者和爱好者，熟知领域内的核心需求、文化语境与专业标准，被圈层成员视为“同类群体”。

基于这种群体认同，KOC 的推荐与评价更易被目标用户理解和接纳，实现对垂直社群的精准渗透，这种

精准性也为信任资本的高效积累提供了保障。 

3.2. 与 KOL 的对比分析：为何 KOC 更可信？ 

为了更清晰地界定 KOC 的独特价值，下面将从多个维度将其与 KOL 进行系统性对比。 
通过表 1 对比可见，KOC 比 KOL 与普通用户的互动更加紧密，由此与受众之间形成了更加信任的

关系[6]。KOL 的核心价值在于广泛覆盖和专业影响力，而 KOC 的优势则源于深度信任与情感共鸣。KOC
通过接地气的真实表达，或者热切的互动分享来换取消费者信任[7]，将自身置于与消费者平等的位置，

其分享更易被视作真诚建议而非商业推广。在消费者对过度包装广告产生倦怠的背景下，KOC 真实可信

的声音成为影响消费决策的关键，有效推动了社交电商中从“信任”到“购买”的转化。 
 
Table 1. Comparison analysis of KOC and KOL 
表 1. KOC 与 KOL 对比分析表 

对比维度 KOL (关键意见领袖) KOC (关键意见消费者) 

影响力来源 基于专业权威、知名度或 
突出的内容创作能力[4]。 基于真实体验、共享身份与可信赖的个体形象。 

内容属性 偏向专业化、精品化、视觉化[5]， 
内容制作成本高。 

偏向生活化、日常化、口语化， 
内容生产门槛低。 

商业属性 商业合作频繁，职业化程度高， 
营销意图相对明显。 

商业合作相对低频，业余分享为主， 
商业意图更为隐蔽。 

关系强度 与粉丝多为“仰望–被仰望”的单向传播关系， 
距离感较强。 

与粉丝多为“朋友式”的平等互动关系， 
亲和力与亲密感更强。 

4. KOC 信任构建的机制与路径分析 

在明确了 KOC 的独特价值后，本章将深入探讨其信任构建的核心机制。信任并非一蹴而就，而是

KOC 通过系统化的内容策略与互动策略，与粉丝长期互动、共同建构的结果。本部分将从“内容基础”

与“互动策略”两个层面，解构这一信任体系的构建路径。 

4.1. 信任构建的内容基础 

内容是 KOC 与粉丝建立连接的桥梁，也是信任构建的基石。可信赖的内容不仅传递信息，更在持续

塑造一个可靠的形象。 

4.1.1. 持续输出与形象积累：可靠形象的长期塑造 
信任建立在稳定预期之上。KOC 通过长期、稳定的内容更新，向粉丝展示了一个持续存在的、可被

追踪的轨迹。这种持续性有助于塑造一个“一致”且“可靠”的个体形象。粉丝通过观察其长期的内容，

能够逐步感知到 KOC 的品味、价值观与专业领域，从而在心中形成一个稳定的“人设”。当 KOC 的言

行在不同时间点保持一致时，信任便随之沉淀。反之，频繁的内容中断或人设突变，则会损害这种可信

度。 
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4.1.2. 深度体验与细节呈现：可验证的真实背书 
相较于官方广告，KOC 通过分享其“深度体验”中的具体细节来构建信任。他们倾向于描述真实的

使用场景、生动的感官感受及长期使用的效果，甚至不回避产品的不足之处。这种带有个人印记的多维

度描述，提供了丰富且可被间接验证的信息，其“沉浸式”的特质让粉丝得以亲身判断，从而极大地增

强了内容的可信度。 

4.1.3. 利他主义与价值提供：情感连接的强化 
KOC 内容的核心驱动力在于其“利他”倾向，他们从“帮朋友省钱、避坑”出发，为内容打上“干

货”、“排雷”等价值提供型标签。这有效淡化了商业色彩，使单纯的推荐转变为一种“价值赠与”和

“关系投资”[8]。粉丝由此获得的不仅是产品信息，更是一种被关怀的情感体验，而这种基于价值共享

的情感连接，正是构建高强度信任的催化剂。 

4.2. 信任构建的互动策略 

在社交电商的语境下，信任不仅是被“阅读”的，更是被“互动”所激活和强化的。积极的互动策

略是将弱关系粉丝转化为强信任社群的关键。 

4.2.1. 高频率高质量互动：拟社会关系的深化 
KOC 通过积极回应评论、主动参与粉丝讨论、针对性解答疑问等行为，将单向内容传播转化为双向

沟通，使拟社会互动更具真实性与场景化。这种互动符合拟社会互动理论的核心逻辑，打破了人际距离

感，让粉丝产生“与真实朋友互动”的沉浸式体验，逐步建立情感依赖，奠定信任的情感基础[9]，同时

也提升了社会资本中“关系强度”这一关键维度。 

4.2.2. UGC 的整合与赋能：群体认同的强化 
高明的 KOC 不仅是内容创造者，更是社群氛围的营造者。他们有意识地整合 UGC (User Generated 

Content，即用户生成内容)，如展示买家秀、发起社群挑战。这一策略既让被展示的粉丝获得归属感，提

升了忠诚度；同时，大量普通用户的真实反馈也形成了“社群共识”与“社会证明”，向潜在消费者传

递了群体认可的信号，从而极大地强化了信任[10]。 

4.2.3. 坦诚披露与边界感：信任底线的维护 
KOC 的信任构建依赖于对“坦诚”的把握：既通过分享个人生活增强真实感，也在商业合作时保持

坦率。此举非但不会削弱影响力，反而因尊重了粉丝的知情权而维护了信任底线。这种清晰边界的建立，

是维系双方长期信任的重要保障。 

5. KOC 信任变现的核心模式与商业实践 

在构建了稳固的信任关系之后，如何将这种社会资本转化为商业价值，即实现“信任变现”，便成

为 KOC 及其合作品牌关注的焦点。本章将系统梳理当前 KOC 信任变现的主流模式，并深入分析其运作

机制与实践要点。 

5.1. 基于平台的佣金分销模式 

KOC 最主流的轻量化变现方式，是依托社交电商平台(如小红书、抖音)的交易闭环，通过在内容中

插入商品链接或“小黄车”来推荐商品。粉丝完成购买后，KOC 可按比例获得佣金，属于典型的按效果

付费模式。 
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该模式实现了“品效合一”：内容既是品牌宣传，又能直接带来可衡量的销售转化，具有风险低、

回报清晰的特点。然而，其成功高度依赖 KOC 的选品能力。选品需契合其人设与粉丝的真实需求，否则

将快速消耗信任资本。因此，优秀的选品本质是对粉丝信任的价值兑现与巩固。 

5.2. 基于私域流量的深度运营模式 

这是一种深入且高粘性的变现模式，其核心在于将公域流量转化为可自由、反复触达的私域用户。

KOC 正是基于私域流量而产生，这部分群体通过影响自己的私人社交圈从而产生消费势能[11]。KOC 通

过引导粉丝添加其个人微信或加入社群，从而在微信生态内摆脱算法限制，通过朋友圈、社群等方式进

行长期、高频的个性化互动，并在此基础上实现产品销售[12]。该模式的显著优势在于能实现高复购率与

高客单价[13]。基于更直接深入的互动，KOC 与粉丝间建立的强信任关系，使其推荐更具说服力，能够

推广高价值产品并引导用户持续购买。然而，该模式也面临人力与时间成本高的挑战。维护一个有活力

的社群或大量微信好友，需要持续投入精力进行内容制作、互动答疑和客户服务，是一种“重运营”的

变现方式[14]。虽然这种“重运营”模式商业价值巨大，但也对 KOC 的个人精力与管理能力提出了严峻

考验。 

5.3. 其他衍生变现模式 

除了上述两种主流模式，随着 KOC 影响力的细分与深化，也衍生出一些更具个性化的变现方式。 

5.3.1. 内容付费咨询：知识专业性的货币化 
对于在理财、法律、教育等特定领域具备扎实专业知识的 KOC 而言，其信任基础不仅来自真实，更

源于专业。他们能够通过提供付费咨询、一对一指导或定制化方案等服务，将知识储备与经验直接变现。

这种模式以粉丝对其专业能力的深度信任为前提，要求 KOC 具备公认的专业资质或实际解决问题的能

力。 

5.3.2. 品牌内容定制：信任感与商业化的平衡艺术 
软广是 KOC 实现商业价值的重要方式，其成功关键在于平衡商业推广与内容真实感。成功的软广通

常遵循三项原则：严格选品，只推荐自己真实使用并认可的产品；内容原生，将产品信息自然融入生活

化叙事；坦诚披露，按规范明确标注广告性质。通过这种方式，KOC 能在传递商业信息的同时保持可信

形象，实现商业价值与信任价值的共赢。 

6. KOC 营销模式的挑战与未来演进 

尽管 KOC 营销模式展现出强大的生命力，但其在持续发展与规模化的过程中，也面临着一系列内在

与外在的挑战。清晰认识这些挑战，并把握其未来的演进方向，对于生态中的各方参与者都至关重要。 

6.1. 面临的主要挑战 

KOC 发展面临四大关键挑战：其一，信任是核心资产但极为脆弱，一次不实推荐、过度商业化或言

行不一，就可能让长期经营的“人设”崩塌，而信任重建远难于丧失；其二，模式依赖个人属性，个性

化内容与高频互动是核心魅力，但个人时间精力有限，粉丝规模化增长后，互动质量易下滑、内容创意

可能枯竭，“规模不经济”效应制约商业天花板；其三，平台政策是生存关键，随着市场规范，平台对

商业内容标识、外链引流及合规性的审查日趋严格，需时刻关注规则变化，否则可能面临限流、处罚甚

至封号风险；其四，赛道涌入者激增导致同质化竞争加剧，垂直领域内容趋同，KOC 需持续创新以保持

独特性，才能维系粉丝关注并吸引新用户。 
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6.2. 未来发展趋势 

KOC 未来发展将呈现四大趋势：一是专业化与垂深化，需在特定领域构建知识壁垒，以专业数据、

理论支撑的深度解读替代单纯体验分享，树立细分赛道权威性；二是组织化与 MCN (Multi-Channel Net-
work，即多频道网络)化，头部 KOC 通过与 MCN 合作或组建团队，获得内容、商务、法务等专业赋能，

突破个人发展瓶颈[15]；三是技术赋能效率提升，AIGC (Artificial Intelligence Generated Content，即人工

智能生成内容)等工具将广泛应用于文案生成、视频剪辑、数据分析等环节，解放 KOC 重复性劳动，聚

焦核心创意与互动；四是价值观与生活方式营销，粉丝更倾向追随理念契合的 KOC，环保、极简等生活

态度成为社群纽带，营销从“卖产品”升级为“推广生活方式”。 

7. 结论 

7.1. 研究总结 

本研究系统探讨社交电商中 KOC 的营销机制，核心观点为 KOC 营销本质是“信任经济”。其信任

构建需以真实性为基石的内容、互动性为纽带的关系、利他性为出发点的价值提供作为支撑，而信任变

现则是该信任资本在商业领域的自然转化与价值兑现。KOC 在社交电商生态中扮演不可替代的“信任枢

纽”角色，以平民化视角和真实情感连接，破解信息过载时代的品牌信任危机，成为连接品牌与消费者

的关键桥梁。 

7.2. 启示与展望 

对品牌而言，需将 KOC 视为长期合作伙伴而非临时传播渠道，尊重其内容自主权与创作风格，通过

赋能而非控制维护信任生态，实现口碑与销售双赢；对 KOC 而言，坚守真实是商业价值的核心，需在短

期利益与长期品牌价值间寻求平衡，以审慎选品、坦诚披露和持续价值输出维系信任资本。未来，KOC
营销模式将随技术、平台与消费偏好演化，但“以人为本、以信任为核”的底层逻辑不变，真实人际连

接与信任在数字化时代愈发珍贵，契合这一逻辑才能在行业浪潮中行稳致远。 
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