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摘  要 

基于算法推荐和内容营销的“兴趣电商”迅速崛起，成为推动我国电商经济增长的新引擎。与传统搜索

式电商不同，兴趣电商以“内容种草–情感共鸣–即时转化”为核心逻辑，重构了消费者的决策路径与

消费心理机制。从消费者行为经济学视角出发，兴趣电商模式下的消费决策路径发生变化。研究发现，

兴趣电商通过算法推荐实现了信息精准匹配和需求唤醒，增强了消费黏性和冲动性购买倾向，但同时也

带来了消费非理性化、数据垄断与法律监管滞后等问题。因此在分析其经济影响的基础上，提出建立“算

法透明 + 消费者权益保护”双轨制的政策建议，以促进兴趣电商的可持续与规范化发展。 
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Abstract 
Driven by algorithmic recommendation and content-based marketing, interest-based e-commerce 
has rapidly emerged as a new engine for the growth of China’s digital economy. Unlike traditional 
search-oriented e-commerce, interest-based e-commerce operates under a core logic of “content 
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seeding-emotional resonance-instant conversion”, thereby reconstructing consumers’ decision-mak-
ing paths and psychological mechanisms. From the perspective of consumers’ behavioral economics, 
this model reshapes the process of consumer decision-making. The study finds that interest-based e-
commerce achieves precise information matching and demand stimulation through algorithmic rec-
ommendation, which enhances consumer engagement and impulsive purchasing tendencies. How-
ever, it also leads to challenges such as irrational consumption, data monopolization, and lagging legal 
regulation. Therefore, based on an analysis of its economic impact, this paper proposes a dual-track 
policy framework of “algorithmic transparency and consumer rights protection” to promote the sus-
tainable and standardized development of interest-based e-commerce. 
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1. 引言 

在数字经济时代快速发展的背景下，全球商业生态正经历深刻的结构性变革。电商平台也借此机会

进行升级，从以前单一的商品信息展示平台成为具有社交性、创作性和内容性为一体的电商经营体系。

伴随消费者兴趣消费需求的扩张和电商模式的迭代创新，融合了以“人”为中心的社交场景和以“货”

为中心的货架场景的兴趣电商逐渐兴起[1]。尤其是在算法推荐、短视频与直播电商的推动下，“兴趣电

商”迅速崛起。与以往传统消费逻辑不同，“兴趣电商”不是单纯地通过搜索选择购买，而是通过内容吸

引，引起消费者的情感共鸣从而影响消费者的决策，这一模式实现了消费者从“需求导向型消费”到“兴

趣激发型消费”的转变。兴趣电商以用户兴趣为出发点，以优质内容为载体，以用户主动发现自身潜在

需求为途径，最终以实际购买行为为落脚点。作为电商领域的新探索、新趋势，兴趣电商风口渐起，未

来成长的想象空间巨大。 

2. 兴趣电商模式下消费者的决策路径 

2.1. “兴趣电商”的定义与特征 

“兴趣电商”是指通过短视频、直播等内容形式为主要载体，通过算法推荐和社交互动激发消费者

的潜在兴趣，从而实现商品营销的新型电商模式。它的核心逻辑是：由“兴趣”引起消费，而不是由“需

求”引起消费。换句话说，消费者不是因为“我需要买什么”而去消费，而是在被大量通过算法推荐的内

容和直播的刺激下，激发了购买欲望。“兴趣电商”作为一种融合内容创作与社交传播的综合商业模式，

其表现形式可以总结为以下四种形态： 
(1) 内容驱动型 
内容驱动型主要是通过短视频的形式来刺激消费者的购买兴趣，通过生活化、故事化的内容展现产

品的功能与使用场景，潜移默化地引发消费者的兴趣。创造者以“种草”“测评”“好物推荐”等方式，

拉近与消费者之间的关系，以真实体验和情感共鸣影响消费者决策。例如，在抖音、小红书等平台中，

用户经常在看短视频的过程中被“种草”某件商品。形成了“内容即营销”的模式。 
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(2) 直播带货型 
直播带货型是兴趣电商最有效的形式。主播在直播间中实时讲解商品的优点、使用效果及价格，并

且可以与观众进行互动交流，实时回答观众对产品的问题，从而提高观众对产品的好感度，让观众觉得

像在现场购物一样，促使观众在短时间内做出购买决策。该模式强调“即时转化”，消费者在直播氛围

的渲染下迅速激起购买冲动。直播带货型电商模式打破了传统电商机械的购买模式，形成了实时互动、

实时成交的新型消费生态。 
(3) 算法推荐型 
算法推荐主要是平台通过对用户浏览、点赞、停留时间以及购买记录的数据分析，构建出用户画像，

然后精准投送用户感兴趣的内容与商品，实现“货找人”的精准匹配。这种通过算法精准投送的方式极

大提高了内容分发效率，使消费者在没有购买计划的情况下被激发出购买需求。算法推荐不仅提高了商

家的营销，还使消费者在购物时更加方便。消费者可以根据算法推荐的同类感兴趣的商品进行比较，省

去了消费者搜索寻找的时间。 
(4) 社交互动型 
电商与社交媒体融合的“社交 + 电商”模式，将社交互动、拼团拼购、UGC (用户生成内容)等方式

融入消费者购买过程，基于人与人的互动、分享、传播，影响消费者的态度和决策，促使其消费行为社

交化[2]。消费者在视频或直播间通过评论、弹幕、点赞等方式，对商品进行分享与交流。在这一过程中，

消费者不仅能够获取他人的真实使用体验和反馈，还能在互动过程中对商品产生好感和兴趣，从而进一

步促成购买行为。这种消费模式以社交互动为纽带，依托群体交流所带来的信任感与归属感，强化了消

费者的从众心理与购买冲动。 

2.2. 消费者决策路径模型建构 

在兴趣电商情境下，消费者作出决策行为的心理和行为逻辑与传统搜索式电商完全不同。传统电商

以“需求导向”为主要方式，消费者在有购物需要后，才会进行搜索、比价、筛选，最后通过理性分析后

做出购买决定。传统电商的购物逻辑是“需求–搜索–购买”或者“需求–触点–信任”，以现实需求为

出发点[3]。传统消费者决策多以“完全理性”和“效用最大化”为基础假设，追求个人在充分的信息条

件下进行比较。而兴趣电商是消费者在看短视频或者算法推荐的内容过程中被激发出潜在兴趣，然后才

产生购物需要。而兴趣电商的购物逻辑是“兴趣–需求–购买”或者“触点–需求–信任”，以兴趣或基

于兴趣的触点内容为出发点[3]。可以看出在算法推荐与短视频内容高度渗透的数字传播环境中，消费者

所处的信息结构、情绪状态与资源均发生改变，使传统模型难以解释兴趣电商中普遍存在的非计划性消

费、冲动下单与事后后悔等现象。因此，有必要在行为经济学的理论视角下，重新构建适用于兴趣电商

环境的消费者决策路径模型。 
在传统经济学框架中，消费者被假定为能够在充分信息条件下做出最优决策的完全理性行动者，但

心理学与行为经济学研究表明，这种设定与现实情境存在显著偏差。“有限理性”理论指出，个体在决

策过程中受到信息获取能力、计算能力与时间的约束，其选择往往并非在所有可能选项中寻找效用最大

化，而是采用“满意化”的策略，即在能够接触到的有限备择中选取“达到阈值就可以”的选项[4]。在

这一框架下，决策不再是最优性的体现，而是受认知限制和环境结构共同影响的结果。 
在兴趣电商情境中，消费者处于平台算法构建的有限范围中，使消费者实际上只能在算法所呈现的

有限选项中进行判断，无法像传统电商那样自主搜索和广泛比较。算法推荐不仅改变了消费者的选择范

围，更通过提高商品的“显著性”与“可得性”强化其心理可及度，使某些商品在消费者认知中占据更高

权重，成为引发兴趣的起点。因此，兴趣电商的消费者决策并非源自既有需求，而是从“算法暴露–内
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容注意–兴趣触发”的链条中开始。 
另外，根据双系统理论，人类决策过程由系统 1 (快速、直觉、情绪化)与系统 2 (缓慢、审慎、分析

性)两大心理系统共同作用[5]。兴趣电商高度依赖情境化、叙事化与情绪化为内容的消费场景，如主播的

夸张展示、即时互动与倒计时刺激，能够迅速调动人们直觉、情绪化的系统，使消费者在短时间内形成

对商品的好感度。与此同时，算法推动的信息流具有强烈的时间压力和注意力竞争特征，使消费者自我

控制系统难以发挥作用。 
结合有限理性与双系统理论，可以建构出消费者在兴趣电商模式下的决策路径：在算法推荐与内容

刺激的共同作用下，消费者的注意力首先被吸引(注意阶段)，继而产生情绪反应从而对商品产生兴趣(情
绪–兴趣阶段)，在直播互动和社会认同双重影响下形成的情感共鸣和信任感(信任阶段)，由于系统 2 参

与度有限，消费者基于“满意化”原则迅速做出购买决策(决策阶段)。与传统电商“需求–搜索–比较–

购买”的理性路径相比，兴趣电商重塑了消费者的行为逻辑，使其从“主动搜索型”消费转向“被动激发

型”消费，呈现出“兴趣触发–情绪共鸣–信任形成–购买决策–反馈强化”的循环模式。从消费者行

为经济学角度看，这一模式体现了算法驱动与情绪驱动共同作用下的动态心理机制，有助于解释兴趣电

商中冲动消费、从众消费等现象的形成过程。这一路径可以说是算法驱动与情感驱动共同作用的动态过

程。 

3. 兴趣电商对经济发展的影响 

兴趣电商的兴起不仅改变了消费者的决策路径，也在微观与宏观层面对企业发展、经济增长产生了

影响。从微观层面看，兴趣电商为中小型企业提供了低成本进入电商市场的新途径，促进了传统制造业

数字化转型；宏观层面促进经济增长和就业结构优化，是推动企业数字化转型与经济高质量发展的重要

动力。 

3.1. 推动企业数字化转型 

兴趣电商以内容为驱动、以算法为支撑、以用户需求为核心，成为中小企业和传统企业实现数字化

转型的重要路径。像中小企业这种知名度不高、资源有限且市场依赖度较高的电商商家，在传统电商模

式下如果不投资广告和网络流量很难获得客户关注。相较之下，兴趣电商凭借高效的数字化工具，使其

商品能够深入接触客户。中小企业获得客流量的方式不再只依靠广告宣传和消费者搜索，算法推荐机制

给它们带来了低成本曝光的机会，大大增加了它们的销售机会。在实体经济低迷的状态下，许多企业借

助直播电商开辟了新渠道，它们通过电商直播、内容销售等方式，实现了数字化转型，给企业注入了活

力。 
随着直播电商和兴趣电商的兴起，许多老字号品牌和传统企业迎来了发展的新机遇。兴趣电商通过

高品质的内容传播与文化叙事，不仅激发消费者的情感共鸣与消费兴趣，也传播了中华优秀传统文化，

以新方式让消费者感受中华文化的魅力，提升国货品牌实力，增强文化自信。兴趣电商还是传统制造业

迈向品牌化、数字化、智能化的“新引擎”。通过内容传播、算法推荐与供应链数字化，它帮助制造企业

从幕后走向台前，实现了从“代工厂”到“国货品牌”的跃迁。以“东黎羊绒”为例，该企业依托社交平

台直播项目“王牌工厂”，构建了“F2C”直销体系，覆盖了原料采集、设计研发、生产销售等全链条数

字化平台，使传统制造的市场响应速度显著提升，销售额突破 7000 万元，带动了区域产业带的协同升级

[6]。东黎羊绒的成功转型为中国制造业数字化升级提供了典型范例。 

3.2. 扩大就业与促进共同富裕 

随着 5G (第 5 代移动通信技术)时代到来，消费者的注意力进一步向短视频、直播内容迁移，短视频
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用户规模达 9.34 亿人，渗透率达 90.5%，网络直播用户规模达 7.03 亿人，占网民整体的 68.2% [7]。这一

现象不仅表明电商消费基础十分扎实，也为兴趣电商奠定了良好的市场基础。兴趣电商的出现使消费者

在观看短视频和直播时不仅看到美好生活，也从中激发了他们的购买兴趣。这一现象改变了消费者的消

费行为，这种从理性走向感情触发的转变推动了消费升级与经济增长结构的优化。兴趣电商通过算法推

荐的短视频或者直播直接触达消费者的兴趣偏好，激发起消费者对某样产品的好奇心，引导消费者进行

购物，这不仅扩大了消费者的消费边界，降低了消费者的搜索成本和决策因素，也为商家提供了广阔的

生意增长潜能。与传统电商模式相比，兴趣电商通过“需求创造”实现了消费的再增长，为电商发展打

下坚实基础。 
兴趣电商的发展催生了许多新的就业形态和新职业岗位。以直播电商为代表的模式就增加了主播、

助播、场控等新职业。根据《“十四五”电子商务发展规划》，到 2025 年，实现电子商务相关从业人数

7000 万人。此外，随着新消费场景不断拓展，兴趣电商还带动了自主就业、灵活就业和共享就业等新型

就业形式的兴起。通过“新农商”“新农人”等模式，农村地区的青年、女性及特殊群体获得了更多参与

数字经济的机会，既推动了大众创业就业，也促进了收入结构的优化与社会包容性增长，为实现共同富

裕注入了新动力。 

4. 结论与启示 

兴趣电商的兴起，不仅是一种新的电商形态，更是推动企业转型升级和经济增长的重要力量。它依

托算法推荐和内容传播机制，改变了消费者的消费行为路径，也让中小企业在市场竞争中找到了新的机

会。从个人消费行为的变化，到企业经营方式的调整，再到产业结构和就业形态的转变，兴趣电商已经

成为数字经济体系中不可缺少的一部分。 
从消费者层面来看，兴趣电商打破了传统的“理性搜索–比较决策”模式，使消费过程融入了情感

因素。算法推荐精准地捕捉用户兴趣，内容创作者通过情感共鸣和互动交流激发消费者的购买意愿，使

“被动接受信息”转变为“主动参与消费”。这一变化不仅提升了消费者的参与感，也促进了消费结构

的多样化发展。从企业层面来看，兴趣电商的出现为中小企业提供了低成本进入市场的机会。通过短视

频与直播的内容传播，企业可以直接与消费者建立情感连接，缩短企业进入市场的时间。像“衬衫老罗”

“东黎羊绒”“诗慕·爱洛琳”等案例都表明，传统制造业企业在兴趣电商平台的支持下完成了数字化

升级和品牌重塑，帮助它们形成了新的竞争优势。同时平台经济的发展催生了大量新职业和创业机会，

为青年群体提供了更灵活的就业空间。 
然而，兴趣电商在带来经济与社会价值的同时，也存在一些不容忽视的问题。算法推荐虽然能提高

效率，却可能诱发冲动消费。许多消费者在直播间氛围和情绪的影响下“秒下单”，但事后又容易反悔，

导致退货率上升，商家面临更高的物流与管理成本。此外，过度依赖短视频内容还可能引发“内容同质

化”，让用户被重复的推荐信息包围，难以接触到异质性的商品信息，这不仅可能滋生用户对电商平台

营销操纵意图和隐私侵犯的感知，还可能引发对推荐项目的强迫性感受[8]。长远来看，这些现象若得不

到控制，可能会影响兴趣电商的可持续发展。基于此，本文提出以下几点建议： 
(1) 平台治理与算法透明化 
平台不仅是信息技术的载体，更是市场秩序的维护者。为了防止算法滥用与数据隐私泄露，应建立

算法审查和监督机制。第一，建立“算法影响评估报告”制度。政府或第三方机构可以定期评估推荐算

法的公正性与合理性。第二，提升算法的可解释性。平台自身应提高算法的可解释性，在推荐界面增设

“推荐原因说明”，让用户了解推荐逻辑。例如，可以在推荐界面中添加“个性化推荐说明”，明确告知

用户数据来源、使用范围与推荐依据，保障消费者的知情权和选择权。第三，保障用户的“算法关闭权”
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和内容选择权。平台应允许用户自主选择关闭个性化推荐，切换为时间排序或非个性化推荐模式。这样

有助于避免算法对用户信息接触范围的过度干预，维护消费者的自主决策能力。通过建立“算法审查 + 
可解释性展示 + 使用权选择”三位一体的透明机制，可有效提升平台治理能力，维护消费者的知情权与

选择权。 
(2) 消费者理性引导机制 
兴趣电商模式下，消费者既是受益者，也是潜在风险承担者。平台精心推荐的内容很容易挖掘出消

费者潜在的需求。但这些被挖掘的隐性需求，有多少是不必存在的需求？又有多少消费者是在直播限时

秒杀等营销活动驱使下的紧迫感和从众心理作出冲动消费？来自于网红而非商品本身的信任感是否存在

风险[9]？这都关系到兴趣电商今后的发展。因此，为了市场能够健康发展，必须加强对消费者的理性引

导。第一，开展多层次的数字消费教育。学校、政府与媒体应共同推动数字素养教育，帮助消费者识别

虚假信息、理解营销策略，提升对“限时秒杀”“情绪式带货”等高风险场景的判断能力。第二，设置更

为科学的购买缓冲机制。平台可通过“二次确认提示”“价格波动提醒”“冷静期提示”等设计，引导用

户在下单前进行再次思考。 
(3) 政府监管与数字经济治理体系完善 
随着兴趣电商的高速发展，传统的“事后处理”监管模式已难以应对行业的快速演变。政府监管应

从被动治理转向主动治理，构建前瞻性的数字经济治理体系。第一，推行“事前预防”模式。在平台算法

上线前进行风险评估，在运行过程中进行动态监测，从源头强化监管有效性。第二，推动多方协同治理，

提升监管技术能力。鼓励监管部门、科研机构与平台合作探索技术化监管手段，如算法溯源技术、内容

风险识别技术等，既能兼顾技术创新与社会责任，也能为行业的规范化发展提供制度保障。通过引入主

动性、系统性与协同性的治理机制，才能在促进兴趣电商创新发展的同时，确保其长期的规范与健康运

行。 
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