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直播电商中语言风格

对消费者购买意向的影响机制研究

刘珍
广东工贸职业技术学院

摘要在直播电商这一高度互动的新型消费模式中，主播的语言风格已成为影响消费者决策的核心变量。本

文聚焦于主播语言风格对消费者购买意向的直接影响机制，旨在揭示其内在作用路径。研究基于中国直播

电商的实践背景，将语言风格操作化为“正式风格”与“社交风格”两个核心维度。通过系统性的文献分

析与理论推演，本文构建了以语言风格为自变量、购买意向为因变量的理论模型，并深入探讨了其影响过

程。研究发现，正式风格通过提供详实、可信的专业信息，满足消费者的理性认知需求，建立信任并促进

基于功能价值的购买决策；而社交风格则通过营造亲切、热烈的互动氛围，激发消费者的情感共鸣与归属

感，有效刺激冲动性购买。本研究深化了对直播电商中消费者行为的理解，为直播营销实践提供了直接、

精准的策略指导。
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引言

数字经济的蓬勃发展催生了电子商务的形态革新，直播电商作为融合实时互动与即时转化的新型营

销模式，正以前所未有的速度重塑全球消费格局。在中国，这一模式已从新兴业态演变为国民经济的重要

组成部分。根据中国互联网络信息中心（CNNIC）发布的第 53 次《中国互联网络发展状况统计报告》，
截至 2023年 12月，中国网络直播用户规模已达 8.16亿，其中直播电商用户规模高达 5.97亿，占网民总
数的 54.7%。更令人瞩目的是，头部主播单场直播的销售额屡创新高，例如李佳琦在 2023年“618”预售
首日的直播 GMV（商品交易总额）高达 49.77亿元，同比增长 21.4%。这些数据不仅彰显了直播电商的
巨大商业潜力，也凸显了其背后复杂而高效的消费者行为机制。
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图 1  2020.3-2023.12 网民规模和互联网普及率图   2  2020.3-2023.12 网络直播用户规模及使用率 

在直播电商的“人、货、场”三要素中，“人”即主播，是连接商品与消费者的核心枢纽。主播的个人

魅力、专业能力与沟通技巧，尤其是其语言风格，直接决定了直播的吸引力与转化效率。语言不仅是信息

传递的工具，更是情感连接的桥梁和价值共创的媒介。在实时互动的直播场景中，主播通过语言向观众传

递产品信息、表达情感态度、建立信任关系，其语言的精确性、亲和力、感染力等特征深刻影响着消费者

的认知加工、情感反应与最终的购买决策。然而，尽管直播电商实践如火如荼，学术界对“语言风格如何

影响购买意向”这一核心问题的系统性研究仍显不足。现有研究多关注主播外貌、粉丝数量等外在特征，

或笼统地探讨互动性，却未能深入剖析语言这一最直接、最核心的沟通工具。因此，本文旨在聚焦“语言

风格”这一变量，深入探究其对消费者购买意向的直接影响机制，为理解直播电商中的消费者行为提供更

精确的理论解释和实践洞见。

一、语言风格的维度与定义

、

语言风格是指个体在特定语境下使用语言的独特方式，它反映了使用者的社会身份、情感态度、交

际目的与意图（Crystal, 2001）。在直播电商的特定情境中，主播的语言风格是其与观众进行“准社会互
动”的核心手段，其差异会深刻影响消费者的观看体验和心理状态。主播的语言风格并非单一的、固定

的模式，而是一个包含多种特征的复杂体系。本研究借鉴并修正了 Herring（2007）关于计算机中介沟通
（CMC）的框架，将直播电商中的语言风格明确划分为两个相互关联但作用路径不同的核心维度：正式风
格（Formal Style）与社交风格（Social Style）。

正式风格是一种以信息传递为核心、以规则为导向的语言表达方式。其主要特征是强调语言的精确

性、客观性和专业性。在直播中，采用正式风格的主播会倾向于使用技术性术语，详细阐述产品的规格、

参数、成分、功效、使用方法、适用人群等事实性信息。例如，“这款空气净化器采用H13级HEPA滤网，
CADR值高达 500m³/h，能有效过滤 99.97%的 0.3微米颗粒物，适合 15-30平方米的房间使用。”这种风
格旨在满足消费者对产品功能和性能的求知需求，建立主播作为“专家”或“顾问”的权威形象，从而增

强信息的可信度。其核心在于“以理服人”，通过提供详实、可验证的信息来降低消费者的感知风险。

社交风格则是一种以观众互动为核心、以情感连接为导向的语言表达方式。其主要特征是营造亲切、

轻松、热烈的社群氛围。采用社交风格的主播会大量使用包容性称呼（如“家人们”、“宝宝们”、“姐妹

们”）、演示性句式（如“我来给大家试一下”、“看这个效果”）、感叹词（如“哇塞！”、“绝了！”、“买它！”）

以及各种人际互动技巧。例如，“家人们看过来！这个口红色号真的绝了，黄皮素颜也能驾驭，拍一发三，
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还送小样，库存不多，三二一上链接！”这种风格旨在建立与观众的亲密关系，激发其情感共鸣和从众心

理，提升购物过程的娱乐性和愉悦感。其核心在于“以情动人”，通过制造稀缺感、紧迫感和归属感来刺

激冲动消费。

这两种风格并非完全对立，成功的主播往往能根据情境灵活切换。然而，其主导风格对消费者购买意

向的影响路径存在本质差异。正式风格侧重于满足消费者的功能性需求和信息需求，而社交风格则侧重于

满足消费者的情感需求和社交需求。这种差异构成了本研究探讨其对购买意向不同影响的基础。

二、语言风格对购买意向的直接影响机制

主播的语言风格对消费者购买意向的影响是直接且显著的。这种影响主要通过塑造消费者的认知评

估和情感反应两条路径来实现。不同的语言风格会激活消费者不同的心理过程，进而导向不同的决策模

式。

（一）正式风格：通过建立信任促进理性决策

正式风格的核心在于“可信”与“专业”。在消费者进行购买决策时，尤其是在面对高价值、高风险

或技术含量高的产品时，信息的不确定性是阻碍购买的主要障碍。正式风格通过提供详尽、客观、可验证

的产品信息，有效地降低了这种感知风险。

当主播系统地讲解产品的技术细节、进行客观的竞品对比、展示权威的检测报告、清晰地说明售后服

务条款时，消费者会认为该主播具备专业知识，其推荐是基于事实和理性分析，而非个人偏好或夸大其

词。这种“专家形象”的建立，极大地增强了消费者对主播及其所推荐产品的信任感。信任是促成购买意

向的关键前置变量。消费者相信主播不会误导自己，相信产品的描述是真实的，从而更愿意基于产品的功

能价值做出理性的购买决策。

例如，在推广一款智能扫地机器人时，主播若能详细解释其激光导航算法的原理、尘盒容量、续航时

间、不同清洁模式的适用场景，并对比市场上同类产品的优缺点，就能有效满足消费者对产品性能的求知

欲。这种信息的充分披露和专业解读，会让消费者感到“这主播懂行，说的都是干货”，从而建立起可靠

的信任感。这种信任感直接转化为对产品功能价值的认可，进而提升其购买意向。因此，正式风格主要通

过满足消费者的功能性需求和信息需求，建立信任，进而直接提升其购买意向。

（二）社交风格：通过激发情感促进冲动消费

社交风格的核心在于“氛围”与“情感”。直播电商的独特魅力在于其提供的娱乐性和社交性，而社交

风格正是实现这一点的关键。这种风格将一次购物行为转变为一场充满互动与情感的“仪式”或“狂欢”。

通过使用“家人们”等称呼，主播成功地将分散的观众凝聚成一个虚拟的“家庭”或“社群”，赋予

消费者强烈的归属感和身份认同。通过充满激情的介绍、夸张的赞美和紧迫的促销话术（如“限量 1000
件”、“秒杀价仅此一天”、“错过今天就没有这个价了”），主播成功地营造出一种兴奋、紧张的氛围，极大

地提升了消费者的唤醒度。在这种高唤醒状态下，消费者更容易产生“此时不买，更待何时”的冲动，其

决策过程更多地受到情感和情境的驱动，而非冷静的理性分析。

此外，社交风格中的实时互动环节，如回答观众提问、根据评论调整推荐、点名感谢下单的用户，让

消费者感到自己被重视和参与其中，这种“被看见”的感觉进一步增强了其积极情绪和对主播的认同感。

主播的个人魅力和感染力在这种风格下被最大化，消费者购买的不仅是产品，更是对主播的喜爱、对社群

的归属以及购物过程带来的愉悦感。

例如，在推广一款限量版口红时，主播若能热情洋溢地分享自己的使用感受，强调其“黄皮显白”的

独特效果，并不断提醒“库存告急”，同时与观众互动“宝宝们想要吗？想要的扣 1！”，就能迅速点燃观
众的购买热情。在这种氛围下，消费者可能会因为“主播说好”、“大家都在抢”、“这个颜色真的很美”等
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情感因素而下单，其购买决策更多地基于情感价值和社会价值。因此，社交风格主要通过满足消费者的情

感需求和社交需求，激发其愉悦感、从众心理和稀缺感，从而直接刺激其冲动性购买意向。

三、讨论与结论

综上所述，主播的语言风格是影响直播电商消费者购买意向的一把“双刃剑”，其效果取决于所采用

的具体风格及其作用机制。正式风格与社交风格代表了两种截然不同的沟通哲学：前者是“以理服人”，后

者是“以情动人”。在实际应用中，没有绝对“最好”的语言风格，关键在于匹配与情境。

首先，产品类型是决定语言风格选择的关键情境变量。对于功能性强、技术含量高、购买决策偏理性

的实用型产品（如家电、数码产品、办公用品），正式风格更能满足消费者对可靠信息的需求，其建立的

信任感是促成交易的基础。消费者需要知道“这个产品到底怎么样”，而非仅仅被情绪感染。相反，对于

体验性强、情感附加值高、购买决策偏感性的享乐型产品（如美妆、服饰、奢侈品、零食），社交风格更

能激发消费者的购买欲望，其营造的氛围和情感连接是实现高转化率的关键。消费者需要的是“这个产品

让我感觉很好”，社交风格恰好能提供这种体验。

其次，语言风格的有效性在于其与主播人设的一致性。一个以专业、严谨著称的科技博主，若强行使

用过度娱乐化的社交风格，反而会损害其专业形象，降低可信度。反之，一个以亲和力、感染力见长的娱

乐主播，若在推广产品时过于刻板地罗列参数，会显得枯燥乏味，失去其吸引观众的核心优势。因此，主

播应根据自身的特质和所售产品的属性，选择最能发挥自身优势的语言风格。

本研究的结论对直播电商的实践具有重要启示。对主播而言，应有意识地进行自我定位，并根据产品

类型灵活调整语言策略。在推广实用型产品时，应侧重信息的准确性与专业性；在推广享乐型产品时，应

侧重氛围的营造与情感的调动。对品牌方与商家而言，在选择合作主播时，必须将主播的风格与产品定位

进行精准匹配。为一款新发布的旗舰手机寻找一位以专业、严谨著称的科技博主，远比寻找一位以娱乐、

搞笑见长的网红更为合适。对直播电商平台而言，可以利用大数据和人工智能技术，为主播提供语言风格

分析和优化建议，帮助其提升沟通效率。

未来研究可进一步借助自然语言处理（NLP）技术，对海量直播文本进行自动化分析，以更精细地量
化语言的“唤醒度”、“效价”等情感特征，从而更深入地揭示语言风格影响购买意向的微观机制。本研究

的核心观点明确了在直播电商中，主播的“怎么说”与“说什么”同等重要，甚至更为关键。语言风格是

主播与消费者之间最直接的心理桥梁，深刻理解并善用这一工具，是提升直播销售效果的根本之道。

基金项目教育部供需对接就业育人项目:电子商务就业实习基地项目（编号 2025043083859）。
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on the direct mechanism by which a streamer’s language style shapes consumers’purchase intentions, aiming
to reveal its internal pathways. Based on the practice of China’s live-streaming e-commerce, language
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literature review and theoretical reasoning, this study constructs a theoretical model with language style as
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and a sense of belonging, effectively stimulating impulsive buying. This research deepens the understanding
of consumer behavior in live-streaming e-commerce and provides direct and precise strategic guidance for
live-stream marketing practices.
Keywords live-streaming e-commerce; language style; purchase intention; consumer behavior
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