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一、研究背景与空白

随着全球数字贸易的深度融合，以 TikTok 为代表的社交媒

体平台正在重塑跨境消费模式。直播电商借助其实时视听、即时

互动与社交氛围的特性，已成为连接中国供应链与全球消费者的

重要桥梁。在这一场景中，非母语英文主播的话语不仅承担着信
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摘      要  ： � 本研究采用定量与定性相结合的混合方法，基于 TikTok 平台123条直播话语单元的编码分析，探究主播话语策略影

响消费行为的语用机制。研究发现：第一，说服与促销环节正向预测购买行为，而低信息密度的互动及断言式信任策

略产生显著抑制效应，揭示“明示性信任悖论”。第二，购买行为与实时互动受不同心理机制驱动：前者是多维策略

的评估结果，后者几乎仅由价格优势触发的即时情绪所微弱驱动。第三，微观语言特征影响不显著，证实宏观策略组

合的核心解释力。上述策略聚合为“专业权威”与“亲切惠赠”两种模式，折射主播人设取向。本研究从语用学与精

细加工可能性模型视角，为直播电商消费行为提供了微观证据与理论阐释。

关  键  词  ： � 跨境直播；话语策略；购买行为；互动行为；信任悖论；语用学

息传递的功能，更是构建跨文化信任、激发情感共鸣并促成销售

转化的核心媒介。然而在实际直播中，许多看似精心设计的话语

策略往往难以顺利转化为预期的消费行为：一些试图拉近距离的

互动反而稀释了信息密度，沦为无效沟通；而那些直白的信任表

达有时非但未能赢得认可，反倒诱发观众的质疑。这说明跨境直

播的话语效能并不取决于话术的堆砌，其背后涉及一套复杂的语
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用逻辑与说服机制。

现有研究已注意到直播中多模态符号的协同叙事，也借助精细

加工可能性模型解释过价格、赠品等外围线索的促销效力 [1]，但仍

存在两点明显局限：其一，多数成果停留在对语言特征的定性描述

层面，很少将具体话语策略与观众的购买、点赞等行为数据进行量

化关联；其二，跨文化语用学虽然强调交际适配的重要性，但针对

非母语主播如何在实时交易场景中运用语用策略，以及不同策略如

何差异化地影响消费者心理与行为，尚缺乏实证研究 [2]。为弥补上

述空白，本研究聚焦 TikTok 平台沙金饰品跨境直播场景，对100

分钟直播样本中的语言功能、销售策略与观众行为数据进行相关性

分析，试图厘清不同话语策略的实际效能及其作用边界。

二、文献综述与理论基础

跨境电商直播研究已形成多个维度的积累。在发展研究方面，

学者普遍认为直播通过实时互动与情境化沟通显著提升了消费者的

参与度 [3]。国内研究多从话语分析视角对主播语言特征进行描述性

分析，关注不同环节的话语结构及多模态资源的协同作用 [4-7]，但

这类研究以案例分析为主，未能将话语策略类型与消费者行为指标

进行量化关联检验，因此结论多停留在策略“是什么”的层面，未

能有效回答“实际效果如何”这一核心问题。

在语用策略与信任建构方面，跨境电商直播属于典型的跨文化

商业交际情境。格赖斯的合作原则指出，有效沟通依赖于双方对话

语真实性、信息量及相关性的遵循 [2]；关联理论则进一步强调，交

际行为传递着具有最佳关联性的假定 [5]。在直播中，互动话语必须

与消费者的核心关切高度相关，任何偏离这一目标的互动都可能因

无法提供最佳关联而导致观众兴趣衰减。关于信任建构，研究表明

明示性的信任宣称常被消费者视为操纵性元话语，反而会激活其防

御机制，损害而非建立信任，从而构成所谓“信任悖论”[8]。

在营销说服理论方面，精细加工可能性模型指出说服通过两

条路径发生：中心路径涉及对核心产品信息的深度思考，外围路

径则依赖简单的启发式线索做出快速反应 [7][8]。在直播场景中，深

入的产品介绍可能激发中心路径加工，而价格优势、赠品激励等

策略则作为外围路径发挥作用。购买行为涉及较高的决策风险，

可能综合了中心路径的理性评估与外围路径的情感刺激；而实时

互动行为的门槛较低，其动机更偏向即时的情感反应，因此可能

更容易受到单一外围线索的驱动 [10]。

为系统阐释上述现象，本研究尝试构建一个跨学科的理论分析

框架。宏观层面，直播话语被视为一个完整的商业言语事件，戈夫

曼的框架分析理论为剖析其认知结构提供了工具，即主播通过有序

推进开场、介绍、互动、说服、促销、收尾这六个环节，引导观众

从社交框架过渡到信息框架，最终导向交易框架 [9]。中观层面，本

研究所编码的销售策略与西奥迪尼的影响力原则高度对应：稀缺性

策略提升感知价值，权威性策略增强可信度，赠品激励触发互惠原

则。微观层面，言语行为理论指出说话本身即是在行事，而情感表

达、重复、夸张等修辞特征则用于增强言语行为的感染力。上述三

个层面共同构成了分析直播话语实践的多维理论架构，为解构直播

话语与消费者行为之间的复杂关联提供了理论基础。

三、研究设计与数据分析

本研究采用定量与定性相结合的混合研究方法，聚焦 TikTok

平台沙金饰品这一垂直赛道的英文直播话语，选取广州伊蔓普斯文

化传媒有限公司作为分析样本。为了减少非母语可能带来的语用失

误，我们选取了该机构旗下的三位头部主播，其母语虽为普通话，

但均展现出卓越的跨文化语用适配能力。在观测期间，其直播间单

日成交额稳定在2000至5000美元，单场直播的千次观看成交额高

达100至300美元，远超行业平均水平。我们对其近100分钟的直

播实录进行了全文本转录，基于语义完整性原则人工提取并清洗出

123条核心话语单元作为分析样本。在数据处理上，研究结合语用

学及 Byram 跨文化交际模型，对语料进行了多维度互斥编码，涵

盖话语功能、销售策略及语言特征三个维度，两位作者对编码标准

进行了统一，差异部分经过讨论，最终获得0.98的信度。

基于戈夫曼的框架分析理论，我们对123个跨境直播视频样本

的言语功能、销售策略和语言特征变量与消费者的购买行为、互

动行为进行了皮尔逊相关分析，系统性地探讨三个核心问题：主

播使用了哪些话语策略？不同环节的策略有何差异？这些策略对

观众行为产生了怎样的语用影响？

（一）主播话语策略的构成及其有效性

数据分析显示，主播的话语策略是一个由结构化流程环节和

嵌入式销售战术构成的复合体系。在流程环节上，完整的直播脚本

通常包含开场、产品介绍、互动、说服、促销和收尾六个部分。

然而，这些环节对购买行为的预测效力差异显著。说服（r=0.225, 

p<0.05）和促销（r=0.271, p<0.01）环节表现出显著的促进作

用，说明直接的价值论证与利益刺激是推动转化的关键节点。从定

性观察来看，说服环节的核心策略是通过语言提供确定性并降低感

知风险，例如主播会使用“What you see is what you get”，“You 

can return it in seven days”等直接且肯定的陈述来做出保证；促

销环节则明显转向行动导向与紧迫感营造，如“Don’t miss this 

chance”，“Today is the last day for the special price”等表述，

通过设置时间或库存的稀缺性锚点，激发消费者的错失恐惧，从而

推动其从评估阶段直接进入下单行为。

然而， 互动环节与购买行为呈现出显著的负相关（r=-

0.262, p<0.01）。互动环节中大量出现“Welcome to all my new 

friends”，“Which one do you like the best”“Any questions? 

You can ask me”等寒暄性或开放式表达。这类话语虽然能够维

持交流氛围，但信息密度较低且缺乏销售导向，在直播的线性时序

中频繁插入反而会打断正在进行的、信息密集的说服或产品介绍流

程，从而分散观众注意力，导致销售主线中断和转化效率下降。

在销售战术层面，价格优势（r=0.349, p<0.01）和礼物激励

（r=0.253, p<0.01）是驱动购买行为最为有效的两种策略。价格

优势策略通过直接对比、专属化表述和原价锚定来强化消费者的

“划算”感知，例如“Just $20 for you”，“I’ve locked in our 

absolute best price for you”等；礼物激励策略则通过“额外获
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得”的方式发挥作用，将单纯的买卖转化为一种“慷慨的赠予”，

例如“I can give you a ring as a freebie”，“Buy one and get 

four”，从而激活消费者的互惠心理。与之形成鲜明对比的是，

信任建立策略与购买行为呈显著负相关（r=-0.258, p<0.01）。语

料显示，信任建立策略中频繁出现“Our quality is definitely no 

problem”，“The color won’t fade”等直接、重复的声明式保

证。在跨境消费语境下以及在缺乏强社会关系或制度背书的直播

环境中，这种过度明示的保证反而可能引发消费者的心理防御机

制，使其产生怀疑，从而形成一种“信任悖论”。

（二）不同直播环节与策略使用的关联模式

相关分析进一步揭示了策略使用并非随机分布，而是与特定环

节存在关联，且不同策略之间也存在内在关系。例如，产品介绍环

节与权威策略呈显著负相关（r=-0.168, p<0.05），说明当主播聚

焦于详细说明产品材质、工艺等客观信息时，较少同时使用品牌或

工厂资质的权威话语。此外，权威策略与礼物激励策略也呈负相关

（r=-0.207, p<0.01），这说明主播在直播中可能倾向于采用两种

差异化的话语定位风格：一种是“专业权威型”，依赖理性说明与

专业形象塑造；另一种是“亲切惠赠型”，通过情感拉近、个人化

优惠与额外赠品来促成交易。这两种风格在策略选择上呈现出一定

程度的互斥性，反映了主播在人设上的不同倾向。

（三）策略对购买与响应行为的差异化影响

购买行为与实时互动行为的影响前因根本分离。购买行为受

复杂网络影响，包括正向流程环节（说服、促销）、正向销售战术

（价格优势、礼物激励）和负向因素（互动环节、信任建立策略），

表明购买决策是多维度评估过程，需产品核心价值与限时利益复合

陈述促成。实时互动行为（如评论、点赞）影响机制较简单，数

据显示，仅价格优势策略与观众响应行为有微弱正相关（r=0.177, 

p<0.05），单纯表达价格优势能激起观众即时询问或反应，但这

种“划算”的即时情绪反应不一定导向购买，因其缺乏对产品价值

的深度认知。此外，所有微观语言特征变量（如祈使句、情感词、

重复、夸张等）对两种行为均无显著影响，突显在直播多模态场景

中，宏观策略框架与整体形象设计优先于单一语言形式。 

四、讨论

本研究发现，“互动”环节（旨在提升客户参与度）和“信

任建立”策略（旨在增强产品可信度）均与客户购买行为呈负相

关。从语用学视角看，这揭示了跨境直播带货中的两种语用沟通

障碍。其一，互动环节的负向作用可用格赖斯的合作原则与关联

理论解释：语料中大量低信息密度寒暄与开放式提问，在销售会

话中偏离“关系准则”与“方式准则”，让观众付出认知努力却

无推进交易决策的语境效果。在直播线性叙事中，低效互动挤占

推介产品时间，负面影响超维系人气作用。其二，信任建立策略

的负相关触及信任建构本质。信任是通过间接、一致行为证据累

积的隐性心理状态，跨境购物信息不对称时，主播用明示性语言

担保，会被消费者视为风险信号，触发防御心理致谨慎购买，形

成“信任的悖论”，即越强调可信越让人起疑。 

五、结论

本研究揭示了跨境直播中话语策略影响消费者行为的内在机

制。总体而言，直播话语的效果存在结构性差异：推动交易的说

服与促销环节能够有效促进购买，而信息密度较低的互动环节则

产生负面影响；提供价格优势与礼物激励是最为有效的战术，但

频繁使用断言式的信任声明反而会引发消费者的警惕，形成一种

“信任悖论”。上述策略并非随机分布，而是呈现出“专业权威”

与“亲切惠赠”两种风格迥异的组合模式，这也在一定程度上反

映了主播在人物形象塑造上的潜在取向。与此同时，微观层面的

语言特征对消费者行为的影响不显著，这进一步凸显了宏观策略

组合在直播话语场域中的核心解释力。此外，消费者的两种行为

体现出不同的驱动机制：购买决策依赖于对价值、价格、赠品等

多重因素的综合衡量，而点赞、评论等低门槛的实时互动则主要

源于“划算”感知所激发的瞬时情感反应。这一发现将直播场景

中的“氛围热度”与“销售转化”从根源上清晰剥离开来。

本研究也存在一定的局限性。由于采用的是相关分析，变量

之间的因果方向仍有待后续研究进一步确证；同时，当前结论主

要基于沙金饰品这一特定品类，在更广泛的跨境直播场景中的适

用性尚需更多实证检验。此外，研究虽然观察到了显性信任策略

的非预期效果，但对非母语主播语用失误的具体类型尚未展开细

粒度剖析，这主要是为迁就量化编码一致性所做的取舍，也为后

续的质性研究留下了空间。未来研究可以从两个方面推进：一是

引入多模态分析，以识别更具解释力的“策略组合”；二是纳入

文化维度作为调节变量，探讨权威诉求、情感表达等策略效果在

不同文化背景下的差异，以增强理论的跨文化适配性。
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