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摘  要 

在数字化技术与制造业深度融合的背景下，直播电商已成为机械产品营销的新型重要渠道，打破了传统

机械产品线下展销的局限，同时也催生了消费者冲动消费现象，既影响消费者理性采购决策，也关乎机

械产品直播电商行业的规范化发展。本文结合机械工程领域产品特征，基于电子商务与消费者行为学相

关理论，分析机械产品直播电商场景下消费者冲动消费的形成逻辑，探究主播专业度、产品展示效果、

促销刺激、从众心理等核心影响因素的作用机制，剖析当前存在的突出问题，并提出针对性引导路径。

研究表明，机械产品直播电商场景下的冲动消费是外部场景刺激与消费者内在心理相互作用的结果，主

播专业度与产品沉浸式展示是核心驱动因素，而产品质量与售后顾虑则对其形成抑制作用。本文研究成

果可丰富机械产品营销领域消费者行为研究，为机械产品直播电商规范化发展、消费者理性采购引导提

供理论参考与实践指引，助力机械制造业数字化营销转型。 
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Abstract 
Under the background of the in-depth integration of digital technology and manufacturing industry, 
live e-commerce has become a new and important channel for the marketing of mechanical products, 
breaking the limitations of traditional offline exhibition and sales of mechanical products, and at the 
same time giving rise to the phenomenon of consumers’ impulsive consumption, which not only af-
fects consumers’ rational procurement decisions, but also relates to the standardized development of 
the live e-commerce industry for mechanical products. Combining the characteristics of products in 
the field of mechanical engineering, based on the relevant theories of e-commerce and consumer be-
havior, this paper analyzes the formation logic of consumers’ impulsive consumption in the live e-
commerce scenario of mechanical products, explores the mechanism of core influencing factors such 
as anchor professionalism, product display effect, promotion stimulation and conformity psychology, 
analyzes the current prominent problems, and puts forward targeted guidance paths. The research 
shows that impulsive consumption in the live e-commerce scenario of mechanical products is the re-
sult of the interaction between external scene stimulation and consumers’ internal psychology. An-
chor professionalism and immersive product display are the core driving factors, while product qual-
ity and after-sales concerns inhibit its formation. The research results of this paper can enrich the 
research on consumer behavior in the field of mechanical product marketing, provide theoretical ref-
erence and practical guidance for the standardized development of live e-commerce of mechanical 
products and the guidance of consumers’ rational procurement, and help the digital marketing trans-
formation of the mechanical manufacturing industry. 
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1. 引言 

随着数字化技术与机械制造业的深度融合，机械产品营销模式正从传统线下展销、图文推广向直播

电商转型，直播电商凭借实时互动、沉浸式展示、精准触达等优势，成为机械产品(含通用机械、专用设

备、零部件等)拓展市场、提升销量的重要抓手。机械产品作为制造业的核心载体，其消费群体涵盖企业

采购人员、个体工商户等，传统采购模式中，消费者需实地考察、现场检测，决策周期长、成本高，而直

播电商通过主播实时讲解、产品动态演示、在线答疑等方式，打破时空限制，降低采购门槛，提升了营

销效率与便捷性，这与当前机械制造业数字化转型的整体趋势高度契合[1]。 
相关行业报告显示，三一重工等龙头机械企业已率先布局直播电商，其快手官方账号曾在 1 小时直

播中卖出 31 台压路机 1，印证了直播电商的巨大潜力。但机械产品具有单价高、使用寿命长、技术含量

高、售后要求严格等特点，本应属于理性消费范畴，却在直播场景中受主播讲解、促销活动等因素影响，

冲动消费现象日益突出[2]。这种冲动消费表现为消费者未充分了解产品核心信息、未经过严谨评估，临

时产生购买意愿并实施采购，不仅造成采购浪费、产品与需求不匹配，还可能引发质量与售后纠纷，制

约行业健康发展，这一问题已成为机械产品直播电商规范化发展的突出瓶颈。如双宇重工直播间曾销售

 
1https://www.chinanews.com.cn/business/2019/05-17/8839855.shtml  
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拼装装载机、售后推诿，导致消费者重大损失，类似案例在行业内并不少见[3]。 
当前，我国机械制造业正处于转型升级关键期，数字化营销是重要支撑，直播电商作为数字化营销

的重要形态，其规范化发展尤为重要。随着《直播电商监督管理办法》2的正式施行，直播电商行业的监

管力度不断加大，机械产品直播电商作为工业类直播的重要分支，其规范化发展已成为行业共识。作为

机械工程学院相关研究，聚焦机械产品直播电商场景下的消费者冲动消费问题，深入分析其形成逻辑与

影响因素，提出科学引导路径，既是响应制造业数字化转型需求，也是完善机械产品营销领域消费者行

为研究的必然要求，可为机械企业优化直播策略、提升营销质量提供支撑。 

2. 机械产品直播电商与冲动消费的核心特征及理论基础 

2.1. 核心概念界定 

机械产品直播电商是机械产品与直播技术、电子商务深度融合的产物，区别于日常消费品直播电商，

其核心是通过专业场景构建，降低机械产品的信息不对称，推动技术型产品的线上转化，具体而言，是

以直播间为核心场景，依托网络与直播技术，由具备机械专业知识的主播，通过实时讲解、产品演示、

技术答疑等方式，实现机械产品展示、交易转化的数字化营销模式[4]，当前，机械产品直播电商已形成

“企业自播 + 达人合作”的双轨模式，成为机械企业数字化转型的重要抓手[5]。 
机械产品直播电商场景下的冲动消费，是指消费者在机械产品直播场景中，受外部刺激与自身内在

心理影响，未经过充分的技术评估、需求匹配与成本核算，临时产生强烈购买意愿并立即实施采购的行

为[6]，与日常消费品冲动消费相比，其决策更具技术关联性，风险也更为突出。这种冲动消费并非完全

非理性，而是外部场景刺激与内在心理需求共同作用的阶段性消费行为，这与直播场景的即时性、互动

性特征密切相关。 

2.2. 核心特征 

机械产品直播电商的核心特征体现在三方面：一是产品专业性强，涉及机械设计、制造工艺等专业

知识，对主播专业素养要求高，如三一重工直播均由企业工程师担任核心主播，确保产品讲解的专业性；

二是消费决策复杂度高，产品单价高、使用周期长，消费者需综合考虑性能、质量、售后等多个因素，这

与机械产品的生产性消费属性密切相关；三是直播场景聚焦技术展示，以产品结构演示、性能测试、操

作教学等为主，沉浸式技术展示是核心亮点，这也是区别于日常消费品直播的核心特征。 
其独特性主要表现为：一是非计划性，采购决策临时产生，未经过提前评估；二是技术诱导性，由

主播专业讲解、产品技术演示等专业刺激引发，而非单纯的情绪驱动；三是场景依赖性，冲动意愿高度

依赖直播场景氛围，脱离专业展示场景后，冲动意愿会显著下降；四是高风险性，冲动采购易导致成本

浪费、产品与需求不匹配，如李先生在双宇重工直播间冲动采购的装载机，因质量问题无法正常使用，

造成重大经济损失，这也印证了机械产品冲动消费的高风险特征。 

2.3. 研究理论基础 

该理论是解析冲动消费的核心理论，认为消费行为是外部刺激引发内在心理反应的产物[7]。机械产

品直播中，主播专业讲解、产品演示、促销活动等均为外部刺激，通过影响消费者情绪与认知，引发兴

奋、焦虑等心理反应，进而促使冲动消费发生。该理论为本文分析冲动消费的形成逻辑提供了核心分析

框架，也是当前直播电商消费者行为研究的主流理论支撑。 
该理论指出，个体行为受群体氛围影响。机械产品直播中，其他采购者的下单反馈、销量展示等群

 
2https://www.samr.gov.cn/zw/zfxxgk/fdzdgknr/fgs/art/2026/art_ce66ea61fcec4583b5dbd677f470088b.html  
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体行为，会形成强烈的采购氛围，消费者易产生从众心理，模仿他人采购行为，放弃理性评估，进而产

生冲动消费。三一重工直播的“实时下单提醒”功能，进一步强化了这种群体效应，这与社会认同理论

的核心观点高度一致。 
该理论补充了场景因素的作用，机械产品直播通过动态演示、实时操作等方式构建沉浸式场景，让

消费者直观了解产品性能，进入“心流状态”[8]，忽略自身实际需求与理性判断，被情绪与场景驱动产

生冲动采购意愿。三一重工的实时操作演示直播模式，便有效提升了消费者冲动采购意愿，这一实践也

印证了沉浸理论在机械产品直播中的应用价值。 
该理论认为，消费行为受行为态度、主观规范、感知行为控制影响。机械产品直播场景中，消费者

对直播电商的态度、同行采购评价、自身采购控制能力，均会影响冲动消费发生概率，这一观点得到当

前直播电商消费者行为研究的普遍认可，也为本文分析影响因素提供了重要理论支撑。 

3. 机械产品直播电商场景下消费者冲动消费的形成逻辑与影响因素 

3.1. 冲动消费的形成逻辑 

外部刺激是冲动消费形成的前提，结合机械产品直播场景特点，主要包括四类刺激：一是主播专业

刺激，包括专业知识、讲解能力、诚信度等，是机械产品直播的核心刺激因素，如三一重工工程师主播

的专业讲解，是驱动冲动消费的关键；二是产品展示刺激，包括动态演示、结构拆解、性能测试等，直观

呈现产品优势，激发购买兴趣，这也是机械产品直播的核心竞争力；三是促销刺激，限时折扣、满减等

活动带来的成本节省感知强烈，易引发冲动采购；四是群体刺激，同行采购行为、评论反馈等易引发从

众心理，尤其在中小企业采购场景中，群体效应更为明显，这与已有研究中群体刺激对冲动消费的驱动

作用结论一致。 
内在心理转化是冲动消费的核心[9]，外部刺激通过作用于消费者心理，实现从“刺激”到“采购意愿”

的转化。情绪层面，专业讲解与出色演示引发兴奋、认可情绪，限时促销引发焦虑情绪，促使快速决策；

认知层面，消费者缺乏专业鉴别能力，易被主播引导形成认知错觉，且直播即时性弱化理性思考，这与机

械产品技术含量高、消费者认知门槛高的特点密切相关；心理特征层面，从众、损失厌恶、信任依赖心理，

共同推动消费者放弃理性思考，形成冲动采购意愿，这一心理转化过程符合刺激-反应理论的核心逻辑。 
当内在心理反应达到一定程度，冲动采购意愿转化为实际采购行为，即消费者未经过充分评估便下

单支付，形成冲动消费闭环[10]。此外，直播便捷支付、主播即时引导，进一步降低采购门槛，如三一重

工直播的“一键支付定金”功能，有效缩短决策周期，推动冲动采购发生，这也符合当前直播电商“即

时转化”的发展趋势，与机械产品直播电商的发展特征相契合。 

3.2. 冲动消费的核心影响因素 

结合机械产品特征与直播场景，四大核心驱动因素相互作用，推动冲动消费发生： 
一是主播专业度，最核心驱动因素。机械产品技术含量高，主播的专业知识、讲解能力直接影响消

费者信任度[11]，专业度高的主播能快速获得认可，降低理性思考门槛，三一重工的主播矩阵实践便印证

了这一点，这与已有研究中主播专业度对工业产品直播消费决策的影响结论一致。 
二是产品展示效果，重要驱动因素。动态演示、性能测试等内容直观呈现产品优势，沉浸式效果越

好，消费者越易进入“心流状态”[12]，冲动消费概率越高，这也是机械产品直播区别于其他品类直播的

核心优势，符合沉浸理论的应用逻辑。 
三是限时促销刺激，关键外部驱动因素。机械产品单价高，促销活动带来的成本节省感知强烈，主

播营造的“错过不再有”氛围，利用损失厌恶心理促使快速决策，这一因素在个体工商户采购场景中影

https://doi.org/10.12677/ecl.2026.156685
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响更为显著，这与冲动消费的心理驱动机制相关。 
四是社会从众心理，辅助驱动因素[13]。同行采购行为、评论反馈易引发从众心理，尤其是中小企业

采购人员，易受群体氛围影响，直播的销量展示、下单提醒等功能，进一步放大这种影响，这一现象可

通过社会认同理论得到合理解释。 
产品质量与售后顾虑是核心抑制因素，也是行业主要痛点。机械产品使用寿命长、售后要求高，当

前部分直播存在虚假演示、夸大性能、售后承诺不明确等问题，甚至以次充好，如双宇重工直播间销售

拼装装载机，隐瞒质量缺陷且售后无保障，导致消费者普遍担忧。此外，复杂的售后服务未明确流程与

责任，进一步加剧消费者顾虑，抑制冲动消费发生，这也是《直播电商监督管理办法》重点规范的内容，

与当前机械产品直播电商的监管现状相符。 

4. 机械产品直播电商场景下消费者冲动消费存在的问题 

4.1. 消费者层面：专业认知不足与理性采购意识薄弱 

部分消费者(尤其是个体采购者、中小企业采购人员)缺乏足够机械专业知识，难以判断产品性能、质

量与适配性，易被主播讲解与演示误导；同时信息辨别能力不足，难以区分宣传真实性，易被虚假演示、

夸大性能等违规行为误导，如李先生在双宇重工直播间冲动采购拼装库存车，造成重大损失，这一问题

在中小企业采购场景中尤为突出。 
部分消费者缺乏理性采购理念，易被促销活动、群体氛围引导，盲目跟风采购，未结合自身生产需

求、采购预算等评估，导致产品与需求不匹配、成本浪费，部分个体工商户受“限时优惠”“同行都在

买”影响临时采购，事后易产生后悔心理，这一现象与冲动消费的非计划性特征高度相关。 

4.2. 平台层面：专业监管缺失与审核机制不完善 

当前平台监管机制多针对日常消费品，缺乏机械产品直播专项监管体系，对产品技术参数真实性、

主播专业资质等监管不到位，对虚假演示、虚假售后承诺等违规行为监测不及时，往往在消费者投诉后

才处理，如双宇重工违规销售行为未被及时制止，损害消费者权益，这与《直播电商监督管理办法》的

监管要求存在差距，也是当前工业产品直播电商的普遍监管困境。 
部分平台对机械企业资质、产品质量认证、主播专业资质审查不全面，导致无资质、不规范的主体

进入平台开展违规营销；部分平台为追求流量与收益，纵容违规行为，进一步加剧非理性冲动消费乱象，

这也是当前机械产品直播电商行业规范化发展的主要障碍。 

4.3. 机械企业与主播层面：营销不规范与专业诚信不足 

部分机械企业过度依赖直播促销，忽视产品质量与技术提升，通过虚假演示、隐瞒缺陷等方式诱导

冲动采购；部分企业售后保障不完善，直播承诺的安装调试、维修保养无法兑现，引发消费纠纷，如双

宇重工拼装车直播销售、售后推诿，严重损害消费者权益，与三一重工注重产品质量与售后的规范直播

模式形成鲜明对比，这一问题已成为制约机械产品直播电商发展的重要因素。 
部分主播缺乏机械专业知识，无法准确讲解产品参数与使用注意事项，甚至虚假讲解、误导消费者；

部分主播为追求销量，过度渲染促销氛围，盲目推荐产品，与三一重工工程师主播的专业诚信做法形成鲜

明对比，成为引发冲动消费与纠纷的重要原因，这与主播专业度对机械产品直播转化的核心影响作用相悖。 

4.4. 行业与监管层面：规范不完善与协同治理不足 

我国尚未形成机械产品直播电商专项行业规范，对直播展示标准、主播专业资质、产品质量审核等

https://doi.org/10.12677/ecl.2026.156685


唐宇龙 
 

 

DOI: 10.12677/ecl.2026.156685 700 电子商务评论 
 

规定不细化，部分违规行为缺乏明确处罚依据；同时机械产品技术标准繁多，不同类型产品监管要求差

异大，进一步增加监管难度，尽管《直播电商监督管理办法》已正式施行，但针对机械产品的专项补充

规范仍未完善，这与工业产品直播电商的专业化发展需求不相适应。 
政府监管、平台治理、行业自律、舆论监督的多元共治体系尚未完全形成，各主体协同配合不紧密。

市场监管缺乏专业监管人员，难以精准监管产品技术参数与质量；行业协会自律作用未充分发挥，未能

有效引导企业规范经营；舆论监督力度不足，违规行为曝光不及时，如双宇重工违规行为经投诉后才曝

光，未形成及时警示，这与机械产品直播电商的专业化监管需求不相适应。 

5. 结论与建议 

本文结合机械工程领域专业特点，聚焦机械产品直播电商场景下消费者冲动消费问题，基于 SOR 理

论、沉浸理论、计划行为理论等，深入分析其形成逻辑、影响因素与存在问题，得出以下核心结论： 
第一，机械产品直播电商场景下的冲动消费遵循“外部刺激–内在心理–冲动行为”三级传导链条，

主播专业度与产品沉浸式展示是核心驱动因素，产品质量与售后顾虑是核心抑制因素。 
第二，当前机械产品直播电商存在消费者专业认知不足、平台专业监管缺失、企业营销不规范、行

业专项规范不完善等突出问题，制约行业健康发展。 
第三，冲动消费的合理引导需消费者、平台、企业、监管部门协同发力，兼顾消费者权益保护与行

业规范发展。 
针对上述问题，提出以下操作性引导建议： 
(1) 消费者层面：提升专业认知与理性采购意识。建议行业协会联合平台建立机械产品采购知识库，

帮助消费者掌握选型要点与技术参数解读能力；同时推行“冷静期”机制，对单价较高的机械产品设置

24~72 小时无条件取消订单的窗口期，避免冲动决策。 
(2) 平台层面：建立专业资质审核与违规熔断机制。推行“机械产品专业主播”持证上岗制度，由行

业协会认证，未持证主播不得进行技术讲解；对虚假演示、售后推诿等违规行为实施“一票否决”熔断

措施，列入行业黑名单。 
(3) 机械企业层面：规范营销行为与售后保障。强制公示关键性能参数的第三方检测报告；开发“数

字孪生”演示标准，确保虚拟演示与实物性能一致性；推行产品追溯码管理，实现生产、检测、售后信

息全程可查。 
(4) 行业与监管层面：完善专项规范与协同治理。制定“机械产品直播电商专项规范”，明确直播展

示标准与售后保障底线；建立产品质量承诺金制度，用于先行赔付消费者损失；组建联合监管工作组，

定期开展专项抽查并发布“红黑榜”。 
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