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摘  要 

随着网络时代的到来，各美妆品牌凭借其强大的优势，席卷各大电子商务平台。随着经济的发展，我国

美妆行业不断兴起，我国的新兴国产美妆品牌也不断扩大，迎来了属于自身的高光时刻。在短视频爆火

的时代，网络直播带货也成为国货美妆的新销售渠道。如何利用网络销售平台，更好的推动国货美妆的

销售，成为当今国产美妆营销界的重要命题。 
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Abstract 
With the advent of the internet era, beauty brands have swept the major e-commerce platforms 
with their strong advantages. With the development of the economy, China’s beauty industry con-
tinues to rise, and China’s emerging domestic beauty brands are also expanding, ushering in their 
own highlight moment. In the era of the short video explosion, online live broadcasts with goods 
have also become a new sales channel for domestic cosmetics. How to use the network sales plat-
form to better promote the sales of domestic cosmetics has become an important proposition in 
the domestic cosmetics marketing field. 
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1. 引言 

伴随着我国经济高速发展，我国的传统文化的影响力也日益增强，美妆产品作为“美”的工具，越

来越多的国产化妆品企业将传统文化融入到自己美妆品牌，从而打造出优质的国潮产品。互联网时代的

飞速发展，使得各行各业都利用互联网之风为自己的营销提供更多渠道，其中短视频以易传播等特点融

入我们日常生活。因此，网络营销相对于传统的营销模式更符合当下消费者的需求，“大唐不夜城”“淄

博爆火”“哈尔滨爆火”等现象更告诉我们要充分利用网络营销和短视频营销的优势。传统的“4P 理论”

衍生出互联网环境中的“4P 理论”，在网络环境下制定具体的营销策略，以便更好的服务于网络营销。 

2. 网络营销中的“4P”理论概述 

美国密西根大学教授伊·杰·麦卡锡首次提出了著名的“4P”营销组合经典模型，把所有营销组合

中的变量简化为 4 个基本变量，即产品(Product)、价格(Price)、渠道(Place)、促销(Promotion)，并且它们

都以顾客为中心(如图 1 所示) [1]。传统的 4P 策略同样也适用于网络营销。 

2.1. 产品策略 

在整个营销策略系统之中，产品策略营销是最为重要。企业要根据消费者的需求进行产品生产，确

保生产出的产品符合消费者需求，从而实现产品和市场的统一性。在网络营销之中，传统的产品营销策

略发生了变化。传统的产品策略构成要素主要是指核心产品、形式产品、附加产品，而在网络营销之中，

产品策略的构成要素转化成为了实物产品、服务产品、信息产品。实物产品主要是指的网络营销的实际

物，主要是在互联网进行销售的产品；服务产品主要是指的互联网中为消费者提供的情绪价值，这对于

提高用户的满意度和树立企业的良好形象有着重要的作用；附加产品主要是指的一些售后服务，与消费

者进行沟通，从而提高产品的附加值。 

2.2. 价格策略 

在经济学中，成本决定商品的价格，但是供需对商品价格有着重要影响。企业总是想通过制定合适

的价格，实现公司利益最大化。价格是企业获得市场认可度的重要因素，也是市场运作中的重要因素，

对营销方法产生重要影响。网络价格策略相较于原始的价格策略已经发生了重大变化，网络环境下的价

格策略主要是分为两种：个性化策略和折扣定价策略，其中个性化策略是指相关企业根据消费者自身的

特点定制产品的价格，比如消费者对商品的款式、颜色等偏好制定价格；折扣定价策略是指相关电商平

台通过固定日期打折优惠、现金折扣等方式制定商品价格。目前来说，这两种定价策略都是指相关企业

或者电子商务平台所广泛运用的策略。 

2.3. 渠道策略 

传统营销策略理论之中，渠道策略是指产品被销售的平台，一般来说渠道策略分为两种，“一种是
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直接渠道，日常的应用频率最高，同时应用起来也比较简单，只需要花费比较低的费用。”[2]直接渠道

也就是说没有中间商，在当今社会中，越来越多的中小企业选择直接营销，这种营销方式有其自身的优

势，可以使得企业直接了解市场需求，更好的为消费者提供相关服务。另一种营销方式是间接营销，间

接营销一般来说是有一个或者多个中间商，企业生产出的商品需要多重流程才能回到消费者手中。网络

的兴起对于传统的策略营销方式产生了巨大的冲击，网络可以直接将消费者和生产者联系到一起，使得

企业直接将自己的产品展示在消费者面前。目前，越来越多的企业都通过中介信息，扩大自身品牌在网

络上的影响力，帮助生产者顺利完成交易过程。 

2.4. 促销策略 

传统营销策略中，促销是指企业向相关市场的消费者告知有关产品和服务的信息，刺激消费者的购

买行为。传统促销策略同样分为两种，第一种是拉式策略，是指企业直接用广告等方式，将自己的产品

和服务直接推广给相关消费者，将消费者作为终端客户；另一种方式推策略，是指企业进行推广时，将

自身的产品推广给中间商。这两种方式的核心都是为了吸引消费者，为相关市场的消费者提供有吸引力

的产品信息促使消费者进行消费。常见的网络促销包括发布网上广告，就比如我们在浏览网页的过程中

出现的产品推广；与其他网站建立连接，浏览友情链接等方式都是网络促销的重要方式。 
 

 
Figure 1. McCarthy’s marketing mix model 
图 1. 麦卡锡的营销组合模型 

3. “4P”原则下新兴国产美妆网络营销问题 

近年来，随着 Z 时代的崛起，人们对“美”的追求愈发盛行，国产美妆为迎合人们这一心理，不断

将自身产品与传统文化相结合，受到 Z 时代消费群体的关注和喜爱。但是我国国产品牌化妆品竞争激烈，

国产新兴美妆品牌不断发展，同时国外的化妆品品牌也不断发展，在内外双重压力之下，国产化妆品品

牌在艰难生存。虽然美妆界近些年发展势头较好，但是从它的网络营销策略之中，仍然可以看到很多问

题，且这些问题对于国产美妆品牌的长期发展有着重大影响。 

3.1. 产品缺乏创新 

无论国际还是国内，化妆品行业一直竞争激烈，而国际大牌美妆在激烈竞争之中占有较高的市场份

额，最根本原因还是其过硬的产品质量。一些国产美妆品牌成立时间较晚，推出新产品的速度比较慢，

当下消费者购买国产美妆产品多数原因是情怀，但是这种情怀难以使消费者保持忠诚度。国产美妆产品

推出新产品较慢的原因，很大程度上是因为其创新能力较弱。产品的使用感直线下降让消费者们不愿再

为品牌溢价买单，产品定价偏高也让品牌口碑亟待维护[3]。定价过高、产品性价比低等问题暴露出来，

使得其销售量会进一步降低，目前，化妆品零售行业竞争愈发激烈，国产化妆品品牌更应该不断地对产

品优化升级，保证质量，提高性价比。 
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3.2. 销售价格存疑 

网略销售的兴起，使得新兴零售商品行业发生了重大变化。“低价走量”的销售方式已经推出时代

舞台，在美妆行业“价格战”已经行不通。新兴国产美妆品牌目前价格策略较为不完善，缺乏对于产品

的梯度设计。一方面，低端产品的价格策略与市场不相匹配。有些国产美妆品牌仅仅靠“低价格”取胜，

这并不能使得企业获利，且不能满足消费者的需求。我国国产美妆中低端市场容量大，对于国产美妆品

牌来说，首要任务就是实现产品的高性价比，从而打开自身销路。国产美妆品牌在低端市场的价格优势

并不突出，缺乏竞争力。对于高端市场而言，国产美妆品牌的质量不够达标。另一方面，应变性价格策

略不足，美妆产品的价格很容易受到促销活动的影响，很难适合消费者的平衡需求量，也难以为我国国

产美妆品牌创造更多利益。 

3.3. 渠道建设不完善 

“据艾媒咨询数据显示，2019 年中国小众彩妆品牌线上销售比例达 66%，线下销售 51%；国际大牌

线上销售占比 34%，线下销售 49%。”[4]由此我们可知，虽然相对多数的消费者倾向于线上购买美妆产

品，但是线下也是需要的，线下门店有着讲解和亲自试验的优势。美妆产品是一种快消品，线下旗舰店

必然可以给消费者带来不一样的体验。因此，国产美妆品牌在销售过程中，既要重视线上销售，同时也

要重视线下旗舰店的发展。但是我国新兴国产美妆品牌整体盈利成本不高，发展线下旗舰店难免会增加

运营成本，难以和其他大牌美妆产品竞争。在互联网飞速发展的时代，虽然线上销售有其自身的优势，

但是其面临的竞争也比较大，消费者面临众多线上销售的形式，难免会产生一种审美疲劳，其营销效果

会被大大削弱，也会使其品牌的发展受阻。 

3.4. 促销吸引力弱 

从小红书到淘宝再到抖音，国产美妆品牌在各大电商平台，各大短视频平台进行广告投入，这些广

告使得广大的消费者更进一步了解到我国国产美妆，不过任何产品的过度广告都会引起消费者的不满。

我国新兴国产美妆主要是靠各大电商平台的线上销售，各大电商平台每一年都会组织一些促销活动以更

好的迎合消费者。在这些活动之中，美妆行业最能够吸引广大消费者的便是赠品和打折销售。某些国产

美妆有一定的品牌优势，但是这一优势仅仅只限于某一些产品，消费者仅仅只对这些热门产品有一定的

购买欲望，其他种类的产品对于消费者吸引力较低。这种现象说明我国国产美妆品牌在对自己的产品进

行宣传时，并没有做到宣传全部商品，仅仅只是对部分热门产品进行宣传，暴露了自身营销的弊端。除

此之外，一些国产美妆品牌采取的营销方案并不具有吸引力，难以引起消费者对这一品牌的热情，且过

大的营销投入会增加企业的推广成本，使得推广的成本和收益不对等。 

4. “4P”理论下新兴国产美妆品牌网络营销策略 

“1990 年，美国学者劳朋特(Lauteborn)教授从消费者角度出发，提出了与传统的‘4P’相对应的

‘4C’理论，即消费者(Consumer)、成本(Cost)、便利性(Convenience)和沟通(Communication)。”[5]也就

是说，根据顾客需求制定相应的营销策略。具体来说，根据消费者的需求制定相应的产品策略，加大对

于产品的创新力度；根据消费者最低成本的原则制定相应的价格策略，优化产品的价格体系；根据消费

者便利原则制定相应的渠道营销策略，融合线上线下渠道；根据与消费者的沟通结果来实现促销，创新

多元的促销平台。 

4.1. 产品策略：加大产品创新力度 

在网络环境之下，传统的产品已不符合市场需求，消费者追求个性化，这就要求企业有着更高的创
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新能力。国产美妆品牌也应建立自身的产品创新体系，通过自身的技术完善产品的质量，提高产品的性

价比。持续的产品创新研发是企业可持续发展的必要因素，针对产品质量差异、性价比低、利润率低等

问题，企业应该加大对于产品的研究，结合时代的特点和消费者的需求来提升产品质量。在生产过程之

中重视产品的实用性，以此来提升产品的质量。年轻人是美妆产品最主要的用户，而年轻人对于个性化

的需求更高，因此，美妆企业应将每一个消费者看作是自己的市场，为其定做属于自身的美妆产品，满

足消费者个性化的需求。对于不同的人群，其化妆需求也是不同的，比如对于年轻大学生来说，日常妆

容不适合过于浓妆艳抹，只是日常的清爽即可；对于休闲出去拍照的人来说，需要较为丰富的妆容作为

点缀。新兴过程美妆品牌应当能够对于消费者的需求进行响应，加大自身创新力度，从而拉进与消费者

的距离，营造自身的优势。 

4.2. 价格策略：优化产品价格体系 

在网购环境下，任何商品的价格都是透明的。这就要求相关企业改变传统的定价模式，以满足消费

者需求情况下，消费者愿意付出的最低成本作为定价思维。首先，企业可以提高自己的品牌溢价。国产

美妆产品一定程度上有着情怀，可以借助中华优秀的传统文化，将我们的传统文化融入到自身产品之中，

无论是包装还是产品设计，都利用“中国风”，驱动品牌精神，提升品牌溢价。其次，企业可以采取部

分产品免费的定价策略，比如消费者在购买品牌知名产品时，可以免费赠送一些其他产品小样，送给消

费者体验装，让消费者对于该品牌其他产品有所了解。最后，企业应灵活挑战价格模式，国货美妆品牌

应该在提升产品质量的同时，制定合理的价格体系，可以对于产品有所区分，设置价格梯度，从而优化

产品的价格体系，使得消费者在满足需求的同时，以最低的成本获得心仪产品。 

4.3. 渠道策略：融合线上线下渠道 

网购相对于传统的购物来说，需要花费大量的时间成本和体力成本，而网购正好弥补了传统购物的

缺陷。现阶段，新兴国产美妆产品主要是依靠线上销售，因此，在完善渠道策略时，要优化线上销售渠

道。在线上销售直播间主要是依靠头部主播，这极大的削弱了品牌的自主权。因此，国产美妆品牌应该

依托自身所打造的媒介，不断优化线上销售渠道。另一方面，国产美妆品牌相关企业应看到社交网站的

重要作用，社交网络能够将有共性的人群聚集在一起，给有共性的人一个交流的平台。与微博加强合作，

在相关微博账号上发表相关产品信息，聚焦青少年群体和职业青年群体，设置有吸引力的内容以此吸引

消费者，让更多的消费者了解到品牌。强化小红书运营，与一些知名网红明星达成合作，使其在自己的

账号平台分享使用心得，增加产品曝光度。在优化线上销售渠道的同时，也应该完善线下机制。线下渠

道对于美妆产品来说是不可缺少的，线下产品可以提高消费者的体验感，增强对于产品的信任度。因此，

新兴国产美妆品牌在优化线上销售渠道的同时，也应该不断完善线下渠道。将线上渠道与线下渠道融合，

更进一步向消费者展示自身文化，形成品牌和用户闭环。 

4.4. 宣传策略：创新多元促销策略 

在网络环境下，消费者已经不仅仅只是个消费者，他们比以往有了更大的自主性，比如在购买或者

使用某一个产品之后，消费者可以给出自己的评价并发布在互联网，因此网络的促销就要求企业与消费

者进行不断沟通，以此实现促销。对于美妆产品来说，采取“价格战”会带来很多的负面影响，可能会

导致市场价格混乱，给企业带来亏损等。首先，国产美妆品牌在自身促销过程之中，可以借助淘宝、京

东等电商平台，利用其庞大的客户群，以及其优惠力度吸引消费者。其次，新兴国产美妆品牌可以采用

免费试用的方式进行促销，这种方式对于消费者的吸引力较高。再次，新兴国产美妆品牌可以与一些知

名产品跨界合作，当前各种联名产品层出不穷。国产美妆也可以借助联名产品的名气实现自身的促销。
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最后，国产美妆界品牌企业要完善营销体系，树立品牌形象，使得消费者获得较大的优惠力度，以此吸

引更多的消费者。 

5. 结束语 

随着互联网的迅速发展，各个行业的营销都开始借助于互联网。这对于美妆行业来说是很大的机遇，

但是我国国产美妆行业存在着产品质量不过关、价格不符合市场、营销模式单一等问题。我国新兴国产

美妆品牌应从消费者的需求入手，加强与消费者的沟通，在“4P”原则的指导下完善自身营销策略，相

信我国国产美妆行业可以走出困境，迎来更好的发展前景。 
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