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摘  要 

直播电商中，主播面孔的频繁曝光与销售业绩紧密关联，但“脸熟”促进购买的心理机制尚未明晰。现

有研究多聚焦于主播吸引力、专业性等静态特征，忽视了面孔作为整体刺激的动态加工过程。本文创新

性地将心理学中的面孔整体加工理论引入直播电商研究，构建了一个“促进–干扰”双路径模型以揭示

其内在机制。模型指出，高频次曝光形成的高面孔熟悉度，通过整体加工中的促进效应引发认知流畅性，

可无意识地迁移为对主播的启发式信任，从而降低感知风险并促进购买；反之，当主播言行或产品信息

与基于熟悉面孔建立的预期严重不符时，则会触发干扰效应，引发认知冲突与预期违背，导致信任迅速

崩解与决策中止。本研究为理解主播影响力的“双刃剑”效应提供了统一的认知视角，并为直播电商实

践中主播面孔资本的管理、平台算法的优化以及信任风险的防范提供了理论依据。未来研究可借助神经

科学技术进一步实证检验双路径，并探索新技术形态下面孔信任的演变。 
 
关键词 

面孔整体加工，主播面孔熟悉度，直播电商，消费者决策 
 

 

The Influence of Live Streamer Face 
Familiarity on Consumer Purchase 
Decisions 
Wenxuan Xiao 
Department of Psychology, School of Science, Zhejiang Sci-Tech University, Hangzhou Zhejiang 
 
Received: December 22, 2025; accepted: December 30, 2025; published: January 26, 2026 

 
 

 
Abstract 
In live-streaming e-commerce, the frequent exposure of hosts’ faces is closely linked to sales per-
formance, yet the psychological mechanism by which “familiarity” drives purchases remains unclear. 
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Existing research primarily focuses on static characteristics such as hosts’ attractiveness and pro-
fessionalism, overlooking the dynamic processing of face as a holistic stimulus. This paper innova-
tively introduces the psychological theory of holistic face processing into live-streaming e-com-
merce research, constructing a dual-pathway model of facilitation-interference to reveal its under-
lying mechanisms. The model indicates that high familiarity from frequent exposure triggers cog-
nitive fluency through a facilitation effect in holistic processing. This can unconsciously translate 
into heuristic trust in the host, thereby reducing perceived risk and promoting purchases. Con-
versely, when the host’s words or actions, or product information, severely deviate from expecta-
tions built on familiar faces, it triggers an interference effect. This induces cognitive conflict and 
expectation violation, leading to rapid trust collapse and decision abandonment. This study offers 
a unified cognitive framework for understanding the double-edged sword effect of influencer im-
pact. It provides theoretical foundations for managing influencers’ face capital, optimizing platform 
algorithms, and mitigating trust risks in live-streaming e-commerce practices. Future research may 
leverage neuroscience technologies to empirically validate these dual pathways and explore the 
evolution of face-based trust under emerging technological formats. 
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1. 引言 

直播电商已成为中国数字经济的关键引擎，其市场规模持续迅猛增长。在这一高度竞争的市场中，

我们不得不承认一种新的商业事实：消费者的购买决策日益与一张张熟悉的主播面孔深度绑定。行业数

据显示，高频次、稳定露出的主播是成交额的核心贡献者，而平台算法也在实践中默认了对“熟悉面孔”

的流量倾斜。这些现象似乎印证了一个直觉：“脸熟”才能“货畅”。然而，这种直觉背后隐藏着一个深

刻的学术谜题与商业悖论：为什么同一张备受信赖的熟悉面孔，既可能是主播最坚实的信任资产，也可

能在其人设崩塌时转化为最致命的信任负债？现有理论难以系统解释这种双重可能性。 

现有研究对主播影响力的解析主要遵循特征分解的方式，多聚焦于其可分离的静态特质，如视觉吸

引力、专业性、互动性等[1]，并运用准社会互动[2]等理论进行解释。这类研究无疑具有价值，却普遍将

主播视为一系列特征的集合，忽略了其特殊的工作场景——直播是动态性、高感官卷入性的。换句话说，

消费者在直播间瞬时接收并加工的是一个完整的、动态的视觉社会刺激(主播面孔)，而非各个特质的静态

评分。这一视角盲区，导致研究无法解释为何部分主播即便单项特质不突出，仅凭稳定的面孔曝光就能

建立深厚信任并持续带货。 
为突破此局限，必须回归到更基础的视觉认知层面。心理学研究早已揭示，人类对面孔的加工具有

特殊性，其核心在于整体加工——面孔被作为一个完形构型而非零散特征被处理[3]-[5]。最新研究进一步

发现，这种加工过程可分离出 2 种行为表现相反的成分：促进效应(非目标部分促进目标部分的识别)和干

扰效应(非目标部分干扰目标部分的识别) [6]-[8]。从认知机制上看，促进效应与加工流畅性及积极情感评

价相关[9] [10]；而干扰效应则对应着由信息冲突引发的“认知冲突”[11] [12]。遗憾的是，这一揭示面孔

加工精细机制的理论体系，尚未被系统地引入对直播电商这一天然“面孔高频暴露”宏观商业场景中。 
因此，本文旨在进行一次关键的理论嫁接与创新。我们首次将心理学中的面孔整体加工理论的最新
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发现，即“促进–干扰”二元框架，系统性地引入直播电商研究，并据此构建一个全新的双路径分析模

型。本文的核心论点是：主播面孔熟悉度并非简单的曝光指标，而是一个通过触发不同的整体加工模式

(促进或干扰)，从而能沿着促进信任与瓦解信任两条对立路径，最终系统性影响消费者购买决策的关键心

理变量。具体而言，促进效应下的加工流畅性可衍生为面孔促发的启发式信任，而干扰效应下的认知冲

突则在预期违背时导致信任的快速崩解。这一理论视角不仅为理解“熟脸”何以既能载舟、亦能覆舟提

供了统一的认知科学解释，也为直播电商的精准运营与风险管理提供了全新的策略基点。 

2. 直播电商中的主播影响机制 

2.1. 现有研究：主播特征的碎片化研究 

在直播电商的消费决策链路中，主播是连接商品与消费者的核心枢纽，其个体特征直接影响着消费

者的信任建立与购买意愿生成。目前主流研究聚焦于分解主播的可分离静态特征，如视觉吸引力、专业

性、真实性与互动性等，并探讨这些特征如何通过“准社会互动”[2]、“信任转移”[13]等机制影响消费

者信任与决策。这些研究共有的研究路径多基于一个关键假设：消费者是理性地、逐一加工这些离散信

息后形成综合判断。 
然而，这一关键假设与现实直播电商的实时、动态、高卷入度的消费情境存在根本性的脱节。在直

播过程中，消费者接收并加工的并非一系列割裂的特征，而是一个连续、整体、富含非语言线索的视觉

社会刺激，即主播动态、完整的面孔与整体形象。因此，现有框架难以解释，为何缺乏某项突出特质但

面孔曝光稳定的主播，仍能建立强大信任并实现持续成交。这揭示了一个更深层的理论缺口：我们需要

一种能够解释消费者如何整体性加工“主播面孔”这一完整刺激的认知视角。 

2.2. 核心变量：面孔熟悉度的证据与理论引入 

为弥补上述缺口，研究视线需回归到更基础的视觉认知层面——面孔感知。跨学科证据共同指出，

面孔熟悉度是连接视觉曝光与高阶社会商业判断的核心变量。 

心理学研究表明，熟悉度通过深化面孔整体加工这一特殊信息加工模式，带来加工效率提升(如识别

更快、准确率更高) [9] [14]-[17]与情感偏好倾斜(如亲近感更强) [14] [15] [18]的优势。市场营销学的“单

纯曝光效应”“名人效应”则直接印证了其商业价值：重复暴露能无意识提升好感，而高熟悉度面孔(如
名人)能实现信任迁移[19]。 

然而，若将“熟悉即有益”这一简单结论直接套用于复杂的直播电商，其解释力将遭遇瓶颈。它无

法回答一个关键的现实悖论：为何同一张“熟脸”既是红人主播的信任资产，也可能在人设崩塌时成为

其最致命的负债？其根源在于，面孔整体加工并非均质过程，其内部蕴藏着精细的二元结构。前沿认知

科学发现，整体加工可解构为两种效应相反的成分：促进效应(信息一致时，加速识别并伴生流畅感)与干

扰效应(信息冲突时，引发认知冲突) [6] [7]。 
因此，本文旨在实现一次关键的理论升级：将“促进–干扰”二元效应框架系统引入直播电商研究，

以此构建一个能同时解释面孔熟悉度“建设性”与“破坏性”影响的双路径模型。这标志着研究焦点从

静态的特征罗列，转向对动态认知加工过程本身的深度剖析，也为后文双路径机制的构建奠定核心理论

基础。 

3. 面孔整体加工的双路径影响机制 

3.1. 促进效应和干扰效应的定义 

面孔整体加工是面孔认知领域的核心理论之一，其核心内涵为个体在识别面孔时，倾向于将面孔的
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多个特质信息整合为一个整体后进行加工，而不是每个特征的简单叠加[3]-[5]。近期研究进一步揭示，这

一整体加工过程可分离为促进效应与干扰效应两个对立且共存的认知成分[6] [7]，为理解复杂社会判断提

供了精细工具。 
其中，促进效应是指在面孔整体加工过程中，当面孔的非目标部分与目标部分身份信息一致时，非

目标部分会为目标部分的识别提供有效线索，从而加速整体识别，表现为反应时间缩短，其神经基础通

常与更高效、流畅的视觉编码过程相关。相反，干扰效应是指当面孔非目标部分与目标部分身份信息不

一致时，非目标部分的冲突信息会干扰目标部分的识别，导致识别反应时延长或准确率下降，N170 潜伏

期延长、振幅升高，这反映了整体加工强制整合了冲突信息，引发了认知冲突，在神经电生理上可能体

现为特定脑电成分(如 N170)的波幅或潜伏期变化[12]。这两种对立的效应，为解释主播面孔熟悉度在直

播电商中何以成为“双刃剑”提供了直接的认知微观基础。 

3.2. 促进路径：从认知流畅到信任与购买 

在直播这一高强度、重复性的面孔暴露场景中，促进效应构成了主播“面孔资本”增值的核心认知

动力。其作用机制在于，持续、稳定的直播曝光使得消费者对主播的整体形象日益熟悉，进而使得其视

觉系统能够逐渐自动化加工主播面孔，最后引发面孔整体加工中的促进效应，获得显著的认知流畅性体

验。根据流畅性理论，这种流畅而低认知努力的加工体验，本身就是一种积极的元认知信号，会被直接

泛化为对信息源的好感与偏好[9] [10] [20]在直播的动态交互中，消费者会无意识地将这种源于面孔加工

的“流畅感”，错误地归因为对主播本人可信度与亲和力的判断，从而形成一种快速的、启发式的初始

信任。 

这一过程与经典的单纯曝光效应在情感生成的根源上高度一致，即重复呈现刺激本身就会增加个体

对其的喜好度[14]。但面孔整体加工视角进一步指明，在直播语境下，面孔是曝光最核心、加工最特殊的

刺激，其促进效应带来的流畅性是情感迁移的优势通道。此外，主播的外在吸引力等特征会与面孔熟悉

度产生协同作用。所谓“颜值即正义”，一张兼具吸引力与高熟悉度的面孔，其加工流畅性及由此衍生

的积极情感会被进一步放大，强化光环效应[2]，使得信任建立更为迅速。最终，这种通过知觉流畅性捷

径建立的启发式信任，能有效降低消费者在复杂产品决策中的感知风险[21]与不确定性[22]，从而显著提

升购买意愿，完成从“脸熟”到“信任”再到“购买”的行为转化。 

3.3. 干扰路径：从认知冲突到信任损耗与决策中止 

与促进路径的构建方式相反，干扰效应则揭示了高度熟悉的主播面孔所蕴藏的潜在风险。这条路径

由预期违背为起点：消费者通过长期观看直播，不仅熟悉了主播的面孔和整体形象，更对其专业性、推

荐风格及价值承诺形成了稳定的心理预期，因此，一旦出现如虚假宣传、产品劣质或言行不一致等事件

时，新信息便与基于熟悉面孔建立的深刻预期产生直接冲突。 
这种冲突会立即触发面孔整体加工中的干扰效应，其认知本质在于，强制整合不一致信息破坏了原

有的自动化加工流程，导致流畅性中断，引发显著的认知冲突与失调[11] [12]。从社会判断层面看，这种

认知冲突会被个体解读为强烈的困惑与不一致感。根据期望确认理论，当实际表现持续低于预期时，会

导致强烈的不满意与负面评价[23]。在直播情境中，这种不满会精准地指向主播的诚信，催生出强烈的感

知欺骗感[24]。关键在于，由于前期通过促进路径已建立了较高的情感投入与信任基础，此次的预期违背

所造成的心理落差和背叛感会异常尖锐[21] [22]。正所谓“爱之深，责之切”，高熟悉度非但不能缓冲信

任危机，反而会加剧其严重性，这正是头部主播“人设崩塌”往往带来毁灭性打击的深层心理原因。最

终，崩塌的信任不仅直接导致交易中止(如放弃支付、申请退款)，更可能引发粉丝流失与负面口碑的扩散，
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对主播的长期商业价值造成根本性破坏。 

3.4. 关键边界条件及策略启示 

面孔熟悉度通过双路径影响决策的强度与方向，并非孤立发生，而是受到一系列边界条件的调节，

这些条件也直接对应着差异化的运营智慧。 
第一，消费者个体差异的调节。面孔识别能力强的个体对细微的面部特征及不一致信息更敏感，可

能更容易触发干扰路径；而产品知识丰富的“专家型”消费者则更依赖自身知识做判断，可能相对削弱

对促进路径中启发式信任依赖。因此，电商运营者应该根据受众进行细分：对于大众市场，可着力最大

化促进路径的效应，构建广泛的情感信任；而对于专业垂类受众，则需将面孔熟悉度与深度、客观的专

业内容相结合，构建“熟悉度”与“专业权威”的双重信任背书。 

其次，另外，主播跨时间、跨平台的形象、言行与价值观表达的稳定性，是巩固积极预期、强化促进

路径、防范干扰路径被触发的基石。任何可被察觉的矛盾(如一边倡导平价一边责备观众觉得价格高)都会

构成对“面孔资本”的持续性消耗。因此，对主播及多频道网络(Multi-Channel Network, MCN)机构而言，

维护“一致性”应被视为最高阶的战略纪律，从新人孵化期的固定形象快速建立认知，到成熟期的全方

位人设维护，都必须杜绝为短期流量而牺牲长期信任资产的行为。 
另外，产品类型与购买风险也深刻调节着双路径的权重。对于高体验性、高情感价值或高财务风险

的产品(如高端护肤品、保健品)，消费者决策更依赖于对主播的深度信任(促进路径价值凸显)，同时对任

何失信行为也更为敏感(干扰路径极易触发且后果严重)。因此，在此类产品的营销中，应在利用面孔信

任吸引初始注意的同时，主动引入第三方认证、详实检测报告等客观证据，为深厚的信任“上保险”，

并执行远超常规标准的品控流程，从源头杜绝可能引发重大预期违背的风险点。 

4. 小结 

本文将面孔整体加工理论引入直播电商研究，提出了一个揭示主播面孔熟悉度影响的构建“促进–

干扰”双路径模型。该模型指出，熟悉度并非直接作用于决策，而是通过触发不同的整体加工模式产生

相反效应：促进效应引发流畅加工与启发式信任，促进购买；干扰效应则在预期违背时触发认知冲突，

导致信任崩解与决策中止。这一框架为主播影响力的“双刃剑”效应提供了统一的认知机制解释，突破

了现有研究聚焦主播静态特征的局限。 

基于此，研究为实践提供了明确启示：主播与机构应将维护形象与言行的一致性作为核心战略，以

积累和管理“面孔资本”；平台算法则可纳入反映长期信任的维度，优化生态。未来研究可进一步采用

神经科学技术(如脑电、眼动追踪)直接观测双路径的实时认知过程，并开展跨文化比较，探究社会文化因

素如何调节面孔熟悉度的商业效应。 
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