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“祛魅”语境下直播电商的信任重构机制研究

——以抖音主播 K 总为例
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浙江传媒学院新闻与传播学院 浙江 杭州 310000

【摘 要】：在直播电商领域，信任机制是吸引和维系粉丝的核心要素。本研究以“祛魅”理论为基石，聚焦抖音抽象派主播“K

总”，剖析其在 Z世代“反套路”消费觉醒大环境下，怎样打破传统直播电商依赖“专业权威”“价格优势”构建的信任模式，

通过“祛魅”策略实现向“情感信任”“身份信任”的转变，为行业提供新思路与实践参考。
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1 研究背景与问题提出

当前直播电商已遍布全年龄段和全社会阶层，行业已然进

入红海竞争阶段。据数据显示，2025年中国直播电商市场规模

增速已从早期的高速增长回落至 18%-20%，竞争格局发生深刻

变化。正是在传统的直播电商模式失灵和 Z世代对直播电商的

消费需求转变的双重影响下，抖音主播 K总以一种“反套路”

的娱乐抽象直播风格进入大众视野，其抽象的带货模式在一众

传统带货中形成了独特差异性。当传播的直播电商带货模式遇

到信任危机，Z世代的新消费需求催动行业变革时，K总这类

“反商业”的抽象带货模式，为何能在短时间内迅速获得大量

关注？这种实现爆发式增长中所建构的新型主播与粉丝间的

信任关系是如何形成和稳定运作的？这不仅关系到单个带货

主播的成功逻辑，还能为当下陷入瓶颈的直播电商行业提供转

型思路。

2 文献综述

马克斯·韦伯作为近代西方最负盛名的社会学家之一，毕

生致力于研究西方社会的理性化进程。他在《新教伦理与资本

主义精神》中提出了“世界的祛魅”，“祛魅”由此成为理解

西方社会理性化进程的核心观念，原指通过理性化进程中消解

宗教的神秘性和神圣性[1]。

“拟剧论”由加拿大社会学家欧文·戈夫曼提出，他借助

戏剧类比分析日常生活中的社会互动，戈夫曼指出，后台是演

员“退休”的地方，“前台与后台的内爆”已成为当代传播的

典型特征，即后台行为被主动展示以制造真实感[2]。在直播间

中，观众无需被动接受互动和推销，反而能以轻松的姿态参与

互动，这种氛围与巴赫金狂欢理论中“共享、自由、平等”的

平民生活世界高度契合[3]。当前的网红经济的爆发并非偶然，

其背后透露出媒介形态变革、消费需求转变与文化需求升级的

深层联动[4]，而 K总的带货模式正是这三个变革在直播电商领

域的生动体现。

3 研究设计

本文选取深度访谈法与文本分析法两种研究方法以达成

对上述问题的探究。首先，收集直播间对话、评论等多维度文

本后进行编码处理，通过关键词提取识别核心议题，结合语义

分析文本中的情感倾向，揭示“祛魅”策略如何通过直白吐槽、

自我解构等语言符号实现。最后结合权力关系视角，分析文本

中主播、粉丝、品牌方的话语互动，分析“共谋狂欢”如何通

过集体性话语实践构建心理认同，为理解 K总直播模式的传播

逻辑提供文本层面的实证支撑。其次，将用户根据对 K总直播

的参与深度划分为偶尔观看者、高频互动者、消费支持者三类

（受访者见表 1），通过深度访谈了解用户参与行为模式等的

内在逻辑。

表 1 访谈对象基本信息表

编号 性别 年龄 职业 学历
观看频次/

平均

F1 男 31 设计师 大专 3次/周

F2 女 24 学生 研究生 5次/周

F3 女 27 产品经理 本科 2次/周

F4 女 30 公务员 本科 4次/周

F5 男 22 学生 本科 5次/周
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F6 女 23 教师 硕士 4次/周

F7 女 24 学生 硕士 2次/周

F8 女 20 学生 本科 2次/周

F9 女 18 学生 高中 2次/周

F10 女 27 自由职业 本科 4次/周

F11 女 20 上班族 本科 5次/周

F12 女 24 学生 硕士 4次/周

F13 男 25 上班族 本科 2次/周

F14 男 31 上班族 大专 2次/周

F15 女 24 新媒体运营 本科 4次/周

F16 女 23 上班族 本科 5次/周

F17 男 25 信息流投放师 研究生 4次/周

F18 女 24 艺人统筹 本科 2次/周

F19 女 23 学生 研究生 5次/周

F20 男 26 公务员 本科 3次/周

（注：续表 1）

4 K总直播模式的呈现模式分析

4.1“祛魅”化策略的呈现模式

不可否认，当某些叙事得到用户认可，就具有了独特的意

义[5]。为摆脱直播带货的本质，传统主播多采用为用户谋福利

的策略，虽能在短期内快速拉近与观众的距离，但容易引发观

众的焦虑。不同的是，K总用“我来要饭了”的自我贬低话术，

突出直播带货明确的利益交换，观众不再期待道德表演，反而

更认可 K总直接的态度，巩固了双方的信任关系。

并且传统直播带货中，品牌常表现为高高在上的形象，主

播通过专业话术对产品进行包装，放大产品优势[6]。K总采取

戏谑策略，公开批评产品缺陷，揭露配料不符之处，打破品牌

正面形象。看似“拆台”的行为，不仅未损害品牌形象，反而

增强了观众对主播的信任感。品牌方从完美形象变成了被公开

讨论的对象，观众从被动接收信息转变为主动表达看法。

4.2共谋关系与狂欢氛围：打破等级秩序的平等对话

当今互联网呈现去中心化，用户互动呈现扁平化[7]。与传

统直播单向互动不同，K总与粉丝基于平等对话形成了共谋关

系，赋予观众解构商业叙事的权力。例如，面对“给男人花钱

倒霉一辈子”的戏谑性话语，其回应“我是娘炮”，这种仪式

性构建起去中心化的言语狂欢场域，打破了以往严格的商业秩

序[8]。

拟社会互动曾指代个体间的拟社会加工过程[9]。随着直播

电商的兴盛，拟社会互动也被用来指代主播与粉丝间的互动

[10]。在 K总直播间，粉丝与主播共同解构权威规则，使观众缓

解情绪压力，为 Z 世代群体提供了新型的情感需求满足方式

[11]。

4.3“后台即前台”：拟剧论视角下的表演创新

戈夫曼认为当个体处于现实环境，会采用前台表演来塑造

形象[12]。传统直播电商中，主播通过精心设计的话术和场景，

将商业动机与利益放到后台，维持前台的理想化形象。K总则

采用相反的策略，将商业目的、品牌交流和个人背景等后台的

内容，都放到前台，打破了两者的边界，不仅消解了主播完美

的角色，还形成了反差效果。比如，K总在试吃环节直接表达

负面评价，形成了一种新型表演，促使观众从被动的观看者转

变为意义的表达者[13]。K总还简化直播工具，不使用复杂的直

播特效和技巧，强化了即时性与真实性，用更日常和简单的形

式进行直播。

5 从“祛魅”到“共谋”：信任机制的重构路径

K总的直播实践并非偶然的风格创新，而是通过一套系统

的“祛魅”策略，构建起一种新型信任关系。这一演进呈现出从

“符号解构”到“参与式信任”，最终形成“信任生态”的清晰脉络。

5.1符号祛魅：传统信任基石的解构

当代商业资本借助各类媒介构建起一个充满符号与意象

的“景观社会”，使得大众的消费行为超越了功能需求，转向对

符号意义的追逐[14]。K总从符号层面入手，对传统直播赖以生

存的三大信任支柱进行了解构。k总以一句“我来要饭了”彻底

戳破了商业行为这一层温情脉脉的面纱；其次，凭借“配料表

得拿显微镜看”等调侃，瓦解产品包装的权威形象；最后，通

过主动袒露自己的普通学历和过往经历，打破了传统主播的人

设滤镜。

受访者 F1：赚钱又不丢人，我觉得直接给消费者明说“我

就是来赚钱的”比那些打暗广的可信多了。

受访者 F2：看他的直播特别解压，感觉很像我和朋友在对

话。

一系列的“祛魅”操作，成功清除了横亘在主播与用户之间

由专业权威和利益计算堆砌而成的信任障碍，将受众的信任基

础，从对“完美表演”的审视转向了对“不完美真实”的接纳。

5.2共谋建构：参与式信任的形成

在解构传统符号体系的基础上，K 总进一步通过塑造“共

同反叛者”的身份认同，与观众结成对抗商业套路的“话语联
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盟”。独属于其直播间的“来都来了”“掏兜”等“黑话”，构建

了一个具有排他性的符号社群；其次，他引导粉丝在集体戏谑

商业权威的过程中，获得情感的释放与共鸣。至此，粉丝与主

播的关系从被动的“信任接收者”转变为主动的“共谋参与者”。

受访者 F6：每次他调侃品牌或者揭产品短的时候，弹幕就

跟疯了似的刷屏，感觉整个直播间的人都在一块儿吐槽，那种

归属感特别强。

受访者 F11：他就是有什么说什么的性格，我百分之百相

信 K总是站我们粉丝这边的！。

这种基于共同价值反叛与情感共鸣的连接，使直播间的瞬

时互动升华为持久的情感共同体，推动信任机制完成了从工具

理性向价值理性的深刻转变。

5.3制度认同：信任机制的长效维系

为了实现信任的长效运作，K总通过多重策略将临时性的

情感共鸣，固化为一种制度性的认同。首先，不回避产品缺点，

以此建立起稳定的“真实性预期”；其次，不掩饰自身的利益立

场，创造了可持续的信任再生产机制；最后，把粉丝从单纯的

追随者，转变为与主播并肩的“信任伙伴”，织就了一张更为紧

密的信任网络。经过这一系列操作，粉丝对 K总的信任不再局

限于短期情感，而是升华为一种制度性的依赖。

受访者 F12：他老说“等哪天这东西塌房了，我第一个骂，

因为我比你们吃的都多”，感觉他是在替我们把关。有品牌方

刷礼物时，他也会提醒我们别光看礼物，要看产品本身，特别

贴心。

受访者 F16：我觉得我跟 K总更像是“战友”。

这也标志着信任形态已从情感共鸣升华为一种客体化的

制度性联结。这种以持续性、规范性和互惠性为特征的信任生

态，使得商业关系中的信任资本得以延续和增值。

直播电商的竞争，最终是“人”的竞争。当下直播电商的

信任机制正经历从“权威依赖”到“参与共建”的范式转型。

K总通过系统性祛魅、后台的前台化表演、构建身份认同等一

系列策略构建信任关系，在日渐模版化的直播电商环境中开辟

出一条全新的赛道——通过“真实感”和“文化认同”建立品

牌与消费者的连接。借由一系列“祛魅”策略，将商业行为从

神秘化和神圣化中解放出来，让交易回归真实本质，为行业健

康发展提供了新思路。
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