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摘  要 

中国电商直播产业不断发展，在政策及经济影响下头部电商平台持续向直播倾斜资源，直播带货几乎成

为各大平台的标配。电商直播产业依托于互联网技术，发展规模呈爆发式增长，其网络营销策略得到广

泛关注。本文采用访谈问卷方式获取原始数据，并用内容分析法对电商直播网络营销策略进行分析，基

于4P理论，运用扎根理论进行三级编码，归纳总结电商直播网络营销策略的特点。研究发现，电商直播

消费者更加关注直播产品的价格优势，电商直播也对产品品牌推动其他系列产品发挥了重要作用。 
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Abstract 
The live streaming industry of China’s e-commerce continues to develop, and under the influence 
of policies and the economy, top e-commerce platforms continue to tilt their resources towards 
live streaming. Live streaming sales have almost become a standard feature for major platforms. 
Relying on Internet technology, the development scale of e-commerce live broadcasting industry 
has exploded, and its online marketing strategy has received widespread attention. This article 
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uses interview questionnaires to obtain raw data, and uses content analysis to analyze e-commerce 
live streaming network marketing strategies. Based on the 4P theory and grounded theory, a 
three-level coding is used to summarize the characteristics of e-commerce live streaming network 
marketing strategies. Research has found that live streaming consumers are more concerned about 
the price advantage of e-commerce live streaming products, and e-commerce live streaming has 
also played an important role in promoting product brands and other series of products. 
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1. 引言 

中国电商直播产业不断发展，在政策及经济影响下头部电商平台持续向直播倾斜资源，直播带货几

乎成为各大平台的标配。我国电商直播产业从 2016 年开始发展，作为直播与电商的有机融合物，是技术、

媒介、平台、资本、企业和主播等因素协同驱动的[1]，其发展规模呈爆发式增长，改变了固有的消费形

式，通过网络直播购物中真实性、娱乐性和可视性等特点正向影响了消费者的消费习惯[2]，从而引导很

多消费者产生了冲动购买意愿[3]。依托于互联网技术，电商直播产业在助农脱贫[4]、产业升级和经济赋

能等方面发挥了巨大的作用[5]，可以说是促进了整个经济市场的发展。 
在此背景下，中国电商直播产业也逐步多元化，平台之间竞争日趋激烈，电商直播在改变着消费者

消费习惯的同时，消费者的消费偏好也影响着电商直播的内容与选品。各企业积极建立 C2B (消费者到企

业)的商业模式，迎合消费者喜好，进而实现自身数智化升级与战略转型。如何在竞争中取得优势得到了

各企业及平台的广泛关注。其中，由于电商直播平台独有的特点以及市场消费者趋于年轻化，电商直播

以线上网络宣传为主，研究电商直播平台的网络营销策略对于更新企业产品营销方式和取得电商平台竞

争优势具有重要意义。 
鉴于此，本文从消费者视角出发以期为各平台电商直播产品研发及营销策略选择提供思路参考。此

外，伴随着我国产业升级的推进，正向发挥电商直播在经济促进以及产业升级的作用对于我国企业发展

之路与国家经济增长之路均有积极意义。 

2. 理论与思路 

2.1. 理论基础与研究方法 

本文以 4P 理论作为研究基础，其由美国学者 J·麦卡锡(McCarthy)提出，在理论界被广泛接受。4Ps
营销策略能从复杂的营销变数中找到最为重要的因素，并从单纯的因素上升为一组策略，从而更好地适

应日益复杂的营销环境[6]。 
本文采用扎根理论作为研究方法，强调从实际观察入手从原始资料中归纳出经验，属于质性研究方

法。质性研究方法是对一般文本分析方法的关键词进行词频分析，聚类分析等，既解决了文章中客观性

不足而造成的矛盾问题，又能有效弥补了传统文本分析在分析深度上的不足[7]。 
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2.2. 研究思路 

基于 4P 理论，本文采用访谈问卷方式获取消费者消费偏好的原始数据，通过对访谈问卷内容的文本

进行扎根理论三级编码，得到核心范畴、主范畴、副范畴以及相应的参考点，构建理论模型，基于此对

电商直播营销策略展开分析，得出结论与建议。 

3. 扎根理论三级编码 

3.1. 数据来源 

为了实现访谈目标，避免主观性内容，本研究采用个人访谈与线上问卷结合的方式。参与研究的受

访者有 25 人，访谈内容包括电商直播购买经历、购买产品类型、观看直播内心活动以及购买体验等，问

卷内容包括个人基本信息、消费习惯及偏好等。受访者统计资料如表 1 所示。 
 
Table 1. Basic information of respondents 
表 1. 受访者基本情况 

项目 类别 样本量 

性别 
女 15 

男 10 

学历 

本科 16 

硕士及以上 7 

其他 2 

月收入 

3000 元以下 8 

3000~5999 元 6 

6000~9999 元 7 

10,000 元以上 4 

3.2. 开放式编码 

开放式编码是对原始资料进行逐字逐句进行编码，整理出初始概念并确认为参考点，找出概念范畴。

为了保证开放式编码的真实性，本研究采用受访者的原始话语作为初始概念整理的资料，开放式编码过

程示例如下。 
“一般是通过短视频还有社交平台知道的直播时间和内容(推销)，主要是在品牌直播间(产品质量保

障)中观看直播带货，产品确实会更便宜一些，还会赠送一些试用装(价格低)，在直播间购物会有一些抽

奖还有评论互动(定价技巧)，这也是比较吸引我的地方，情绪也更容易被调动起来。购买后包装都挺好的，

有的还发的是顺丰快递，今天买，明天就能到了(物流保障)，这样消费体验感肯定是更好的。” 
经过理论饱和度检验，未发现新的概念、范畴，最终形成 4 个主范畴、9 个副范畴、18 个概念，如

表 2 所示。 

3.3. 主轴编码 

本研究以 4P 理论作为编码基础，将原始资料进行整理，最后确认主范畴为产品策略、定价策略、分

销策略、宣传策略。 
产品策略是指电商直播产品服务质量，从产品本身出发研究结果较为客观，受访者可以通过产品本
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身、直播体验、售后服务等多方面进行简单描述。定价策略受到受访者的广泛关注，一方面从直播策略

角度出发，大多商家及平台在进行直播销售时都会进行折扣促销，另一方面，商家通过送小样的方式推

出不同系列的产品，会给消费者更加正向的消费感受。分销策略主要是指商家的分销方式，不同于传统

销售方式，直播销售更加具有互动性。宣传策略是指企业以利用各种信息传播手段刺激消费者购买欲望，

促进电商直播产品销售的方式来实现其营销目标。 
 
Table 2. Encoding result 
表 2. 编码结果表 

主范畴 副范畴 概念 参考点 

产品策略 

产品质量保障 

包装完整 8 

与线下门店产品一样 20 

商标清晰 8 

品牌直播间 15 

物流保障 
顺丰快递 5 

物流快 10 

服务保障 
可以退货 6 

售后服务 3 

定价策略 

价格低 

送小样 28 

有折扣 20 

大额津贴 14 

定价技巧 
评论抽奖 12 

直播策略 7 

分销策略 
主播中间商 主播直播 24 

品牌直销 品牌直播间 15 

宣传策略 
人员推销 

短视频博主 10 

主播带货 16 

广告推销 平台预告 5 

3.4. 选择性编码 

在选择性编码阶段，本研究从主范畴中提取核心范畴，即“电商直播网络营销策略”，再基于此分

析核心范畴与主副范畴之间的逻辑联系，发展出相应的理论框架。 

3.5. 小结 

综上所述，从 4P 理论出发进行的扎根理论三级编码基本可以完成对于电商直播营销策略的分析。从

原始资料的参考点可以看出消费者的视角下对于电商直播营销的接受度与认识度，从而有助于本文进行

进一步的分析与研究。 

4. 电商直播网络营销策略研究结论 

在产品策略方面，前文在对原始资料进行开放式编码过程中，受访者提到了产品质量、物流以及服

务保障三个方面。本文基于研究结果认为电商直播产品大多有品牌作为支撑，产品质量可以得到保障，
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产品包装及快递包装完好。同时，研究中发现在电商直播中，产品销售往往会带有副产品作为小样的形

式发出，对于消费者来说可以获得额外的产品，对于商家来说品牌的主打产品可以带动新产品的营销推

广，发挥了品牌效应。因此，在产品策略方面，电商直播多采用产品组合的方式进行销售。 
在定价策略方面，根据原始文本中的参考点显示，大多消费者认为电商直播产品价格更低，并附带

有打折券、大额补贴、直播抽奖等福利，这也是吸引消费者购买直播间产品的重要原因之一，本文认为

这是电商直播平台相较于其他平台的核心竞争力与优势地位。电商直播相对于线下销售的成本也更低，

企业依靠成本控制可以给予直播消费者更大的折扣，从而产生了薄利多销的销售方式。此外，电商直播

利用其特有的优势，可以通过直播话术以及直播策略激发消费者的正向情绪，带来冲动消费，促进了销

售额的进一步增长。 
在分销策略方面，研究表明网红主播和品牌直销两种方式比较普遍。网红主播依托其自身流量与品

牌方进行沟通，获得更大折扣，吸引更多流量，通过销量增长获得收入。品牌直销多数在品牌自己的直

播间中进行，相对于网红主播来说流量较小，成本相对来说也较低，但品牌直销的产品质量往往可以得

到充分保障。 
在宣传策略方面，根据受访者反应，社媒平台是电商直播宣传的主战场。依托于互联网技术，电商

直播大多在线上平台进行宣传，如微博、小红书、抖音等，相比于线下宣传范围更广，目标群体更清晰，

结合各平台特点，宣传效果会更显著。同时，品牌直播间也会与平台博主合作吸引流量，提前做好直播

宣传。 

5. 电商直播网络营销策略研究建议 

5.1. 电商直播应发挥价格优势，加强各平台合作 

根据原始资料整理的参考点显示，电商直播消费者往往更加关注直播产品的价格优势，对于企业来

说，品牌直销减少了中间商以及线下门店等多项费用，节约了成本，对于电商平台来说，电商平台作为

中间商应当尽量发挥其价格优势，吸引更多的消费者，在改变人们消费习惯的同时，取得竞争优势。企

业与电商平台也应加强合作，培养用户忠诚度，实现双赢局面。 

5.2. 电商直播应依托销售特点推动系列产品营销 

电商直播在销售产品的同时，也会通过送小样送福利的方式送出新推出的产品，成为一种品牌新产

品的推广营销方式。一方面，这样的推广方式可以促成消费的增长，吸引其他品牌的消费者或导致提前

消费来促进销售的增长。另一方面，消费者会依赖于品牌的系列产品，提高消费者对于品牌的忠诚度。

因此，电商直播也对产品品牌推动其他系列产品发挥了重要作用。 
综上所述，本文通过对电商直播的营销策略研究发现，电商直播消费者更加关注直播产品的价格优

势，电商直播也对产品品牌推动其他系列产品发挥了重要作用。企业及平台应尽可能发挥价格优势，控

制成本，加强合作，实现共赢，并利用产品组合形式推动品牌新产品进入市场。 
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