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摘  要 

随着互联网技术发展和消费者购物习惯变革，电商直播重塑了中国电商市场格局，为国货品牌带来机遇。

本文深入探讨电商直播对国货品牌发展的双重影响，分析其在电商直播中的现状，包括新锐品牌崛起、

老字号品牌转型以及不同电商平台的支持力度。研究指出，国货品牌面临政策支持、市场认可和国潮文

化兴起等机遇，但也有市场竞争、产品质量和流量成本等挑战。为此，本文提出营销策略创新建议，如

明确品牌定位、创新直播内容、强化产品质量和构建多元营销渠道等，旨在助力国货品牌在电商直播中

实现可持续发展。 
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Abstract 
With the development of Internet technology and changes in consumer shopping habits, live e-com-
merce has reshaped the landscape of China’s e-commerce market, bringing opportunities for na-
tional brands. This paper delves into the dual impact of live e-commerce on the development of 
national brands and analyzes their current situation in live e-commerce, including the rise of new 
brands, the transformation of old brands, and the support of different e-commerce platforms. The 
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study points out that national brands face opportunities such as policy support, market recognition, 
and the rise of national trend culture, but also challenges such as market competition, product qual-
ity, and traffic costs. To this end, this paper puts forward marketing strategy innovation suggestions, 
such as clarifying brand positioning, innovating live content, strengthening product quality, and 
constructing diversified marketing channels, etc., aiming to help national brands achieve sustaina-
ble development in e-commerce live broadcasting. 
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1. 引言 

随着互联网技术的飞速发展和消费者购物习惯的深刻变革，电商直播作为一种极具互动性和即时性

的新兴营销模式，正以前所未有的速度重塑着中国电商市场的格局。近年来，国货品牌在这一浪潮中迎

来了前所未有的发展机遇，从美妆护肤到服装鞋履，从食品饮料到家居用品，众多国货品牌借助电商直

播平台迅速崛起，成为市场上的热门选择。《中国新电商发展报告 2024》数据显示，截至 2023 年 12 月，

中国网络直播用户的规模高达 8.16 亿人，而电商直播用户则达到了 5.97 亿人，占网民整体的 54.7%，同

比增长 15.9%。《2024 年中国品牌营销创新与消费趋势洞察报告》显示，超过六成的消费者更愿意选择

国货品牌，主要因为国货品牌切合本土文化、具有爱国情怀的优势。 
然而，电商直播的销售效果并非孤立存在，其成效往往受到促销活动周期、全渠道营销策略协同以及

特定消费节点等多重因素的显著影响。在电商直播的快速扩张中，国货品牌也面临着诸多问题，如品牌定

位模糊、产品质量参差不齐、流量获取成本高昂以及市场竞争加剧等。这些问题不仅影响了国货品牌的短

期发展，更对其长期的品牌建设和市场竞争力提出了严峻挑战。因此，深入研究电商直播浪潮下国货品牌

的崛起路径与面临的挑战，对于推动国货品牌在新时代背景下的可持续发展具有重要的理论和现实意义。 

2. 电商直播对国货品牌发展的双重影响 

2.1. 电商直播对国货品牌发展的积极影响 

电商直播为国货品牌的发展带来了前所未有的机遇，提供了显著的曝光机会和流量入口，使其能够

直接触达数亿消费者，特别是下沉市场用户，大幅降低获客成本。首先，直播形式增强了品牌与消费者

的互动性和信任感，主播实时解答疑问、展示产品细节，并通过情感连接建立品牌忠诚度，如花西子通

过与李佳琦合作成功传递东方美学理念[1]。其次，直播电商为国货品牌提供了创新的展示平台，通过场

景化叙事传递品牌文化和价值，如鸿星尔克在河南水灾期间的捐赠行为通过直播强化了品牌形象。同时，

直播降低了营销门槛，使中小品牌能以较低成本进入市场，促进多元化竞争[2]。 

2.2. 电商直播对国货品牌发展的消极影响 

然而，电商直播的快速发展也给国货品牌带来了一些挑战。一方面，部分国货品牌在直播过程中存

在过度营销、夸大宣传的现象，这不仅损害了消费者的权益，也对品牌形象造成了负面影响[3]。另一方

面，随着越来越多的品牌涌入直播赛道，市场竞争日益激烈，国货品牌面临着更大的竞争压力[4]。在直
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播带货的过程中，一些品牌为了吸引消费者，往往采取低价竞争的策略，这可能导致产品质量下降，进

而影响品牌的口碑和信誉[5]。此外，电商直播的流量分配机制也使得一些小众国货品牌难以获得足够的

曝光机会，限制了其市场份额的拓展[6]。 
总之，电商直播为国货品牌的发展提供了广阔的空间和机遇，但同时也伴随着诸多挑战。国货品牌

需要充分发挥直播的优势，积极应对挑战，制定科学合理的营销策略，以实现品牌在电商直播时代的可

持续发展。本文将深入分析国货品牌在电商直播中的具体发展现状，探讨其面临的机遇与挑战，并提出

相应的策略建议。 

3. 国货品牌在电商直播中的发展现状 

国货品牌在电商直播领域的发展呈现出多元化的态势，既包括新锐品牌的迅速崛起，也涵盖了老字

号品牌的成功转型，同时还得到了不同电商平台的鼎力支持。 

3.1. 新锐国货品牌的崛起 

新锐国货品牌正借助电商直播实现从无到有的迅猛发展。在美妆行业，例如完美日记携手众多美妆

主播，凭借直播间互动体验与优惠活动，仅在数年间就快速成长为了行业热门品牌，而电商直播就是其

快速成长为行业热门品牌的重要推动因素之一[7]。这些品牌凭借精准定位、创新设计以及对社交媒体和

直播平台营销推广的熟练运用，成功与年轻消费者建立紧密联系，其中包括专注于皮肤修复的可复美，

其在直播中展示产品功效，从而赢得消费者信任。 

3.2. 老字号国货品牌的转型 

老字号国货品牌也积极通过电商直播实现转型，迈向年轻化[8]。五粮液与头部主播合作直播带货，

直播间销售额突破亿元，提升了品牌在年轻消费者中的认知度。泸州老窖在直播中详细介绍酿造工艺与

历史文化，吸引众多消费者关注。这些品牌将传统工艺与现代技术结合，不仅展示文化底蕴与创新成果，

还通过电商直播吸引了大量新受众。 

3.3. 不同电商平台的支持力度 

各大电商平台纷纷出台支持政策助力国货品牌发展[9]。抖音电商发起“国货大牌日”活动，为国货

品牌提供曝光良机。2022 年，抖音电商的“看见每一味”活动为国货品牌提供了专属流量支持与资源位

推荐，帮助品牌提升了知名度和销量。需要指出的是，此类活动期间的销售增长往往是平台集中流量倾

斜、特定促销时点以及直播、站内广告、搜索推荐等多渠道叠加共同作用的结果，直播是其中的关键一

环但非唯一因素。淘宝直播设立国货专区，举办“国货正当潮”活动，为国货品牌打造集中展示平台，

活动期间品牌销售额显著增长。 

4. 国货品牌在电商直播中的机遇与挑战 

4.1. 国货品牌在直播电商中所面临的机遇 

4.1.1. 政策的支持与市场认可 
近年来国家政府出台多项政策助力国货品牌发展[10]，如商务部深入实施中华老字号保护工程，推动

平台设立老字号专区，鼓励发展直播电商等新业态。根据《2024 中国品牌消费趋势报告》，90 后、00 后

消费者对国货品牌的接受度达到 78.6%，远高于 70 后的 52.3%，这种差异主要源于年轻消费者更强的文

化自信和对产品创新性的重视。在政策支持与市场认可的双轮驱动下，国货品牌正从“中国制造”向“全

球品牌”升级，迎来从流量红利到品牌红利的关键转型期。 
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4.1.2. 电商直播助力品牌推广 
电商直播为国货品牌提供了广阔空间，助力品牌推广。抖音电商报告显示，2023 年获得收入的老字

号商家数量同比增长 89%，购买老字号产品的用户数量同比增长 38%。这些增长与直播电商的推广作用

密不可分，同时应认识到，老字号品牌的增长也得益于其线上线下融合策略、特定文化节日或电商大促

节点的营销布局，直播是触达用户、转化销售的重要场景。直播电商的即时反馈机制为国货品牌提供了

宝贵的产品优化依据，通过实时监测用户互动数据，品牌方可以快速识别产品痛点，帮助品牌进行改整，

提升用户的满意度。 

4.1.3. 国潮文化的兴起 
国潮文化兴起为国货品牌带来新机遇，年轻消费者对国潮产品的消费动机呈现多元化特征[11]，其中

的文化价值、设计的独特性、社交媒体的热度，促使国货品牌融入各类文化元素。如李宁将传统文化元

素融入产品设计，在直播中展示，吸引众多年轻消费者关注。 

4.2. 国货品牌在直播电商中所面临的挑战 

4.2.1. 市场竞争激烈：国际品牌与本土新锐双重挤压 
国货品牌在电商直播浪潮下虽然迎来了发展机遇，但市场竞争环境日益严峻[12]。一方面，国际品牌

加速本土化转型，如欧莱雅、雅诗兰黛等加大在中国市场的研发投入，推出更具针对性的产品，抢占高

端市场份额；另一方面，本土新锐品牌不断涌现，2025 年仅美妆行业就有 15+新品牌诞生，加剧行业“内

卷”。在价格战、营销战的双重压力下，部分国货品牌因难以维持竞争力而被迫关停。 

4.2.2. 产品质量和创新不足：同质化严重，高端化遇阻 
尽管部分国货品牌在科研投入上有所提升，但整体仍面临技术壁垒低、产品同质化的问题，许多品

牌依赖“平替”策略，缺乏核心技术创新，导致消费者对国货的认知仍停留在“性价比”而非“高端品

质”[13]。例如，部分国产千元级护肤品因缺乏差异化竞争力，最终不得不降价促销，高端化战略受挫。

与此同时，同质化竞争导致价格战频发，这不仅会严重侵蚀企业利润空间，有些品牌甚至可能会为了维

持低价策略，不得不降低原材料标准，形成恶性循环。 

4.2.3. 流量获取成本高：直播依赖与私域运营困境 
电商直播虽为国货品牌带来流量红利，但头部主播议价能力强，品牌利润被大幅压缩[14]。例如，部

分品牌为进入李佳琦、东方甄选等顶流直播间，需提供超低折扣和高额佣金，长期依赖此类模式难以为

继。尽管部分品牌尝试构建私域流量[15]，例如完美日记“小完子”社群，但用户留存和复购率仍面临挑

战。这凸显了单一依赖直播公域流量或孤立运营私域的风险，有效降低流量成本、提升用户粘性的关键

在于实现公私域流量的协同运营以及结合用户生命周期设计差异化的触达策略。此外，由于算法和规则

的变化，进一步增加了运营的不确定性，一旦品牌停止投放，销量将会大幅度下滑[16]。 

5. 国货品牌在电商直播中的营销策略创新 

5.1. 明确品牌定位与塑造独特形象 

国货品牌需要建立差异化的市场定位策略，通过深度挖掘品牌文化内涵实现价值赋能。重点在于构

建独特的品牌识别系统[17]，包括视觉符号、语言体系和情感价值主张，采用文化元素与现代审美相结合

的设计理念，针对细分人群设计情感触点，通过 IP 化运营强化情感联结，开发具有辨识度的品牌视觉资

产。同时需要建立系统的品牌叙事框架，将产品功能与情感诉求有机结合，形成完整的品牌世界观。通

过持续的内容输出强化用户认知，逐步塑造鲜明的品牌个性。清晰的文化定位和情感共鸣能有效提升品
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牌辨识度和用户黏性。 

5.2. 强化产品质量与把控直播环节 

国货品牌应建立并执行严格的质量管控体系，覆盖原材料采购到产品流通的全流程，并建立完善的

质量追溯体系，对产品进行全过程质量监控、及时发现并处理质量问题。直播时需平衡促销力度与产品

质量[18]，并且制定标准化的直播话术规范，要加强对主播的专业培训，提升其产品知识水平与表达技巧，

以增强消费者对直播内容的信任度，避免夸大宣传导致的信任危机。同时优化供应链响应速度，确保库

存周转和物流时效，重点完善售后服务体系，建立快速响应机制处理用户反馈。 

5.3. 创新内容形式与构建多元渠道矩阵 

国货品牌需协同发力内容创新与渠道布局，以应对流量成本高企和市场竞争加剧。内容创新方面，

应突破传统模式，探索沉浸式、场景化直播，将产品展示与文化体验、使用场景融合，设计互动环节增

强粘性，运用多场景切换、虚实结合技术提升体验，将产品功能转化为可感知的叙事，提升转化率[19]。
渠道布局方面，需构建全域整合的多渠道矩阵，结合中心化与去中心化私域模式，分散风险；利用公众

号、小程序等工具沉淀私域流量，通过精细化运营提升留存与复购，降低对公域流量的持续依赖[20]；同

时，具备实力的品牌可探索跨境直播，建立本地化团队解决跨境痛点，融入中国文化提升国际影响力。

这种“内容 + 渠道”的双轮驱动策略，能提升直播吸引力与转化效率，分散风险，触达多元人群，构建

更稳健的增长基础。 

6. 总结 

电商直播为国货品牌带来了提升知名度、拓展销售渠道和促进产品创新等机遇，但也伴随着市场竞

争激烈、产品质量和创新不足、流量获取成本高等挑战。国货品牌需明确自身定位，深挖文化价值，以

优质产品为根本，创新直播内容与形式，增强互动体验。营销方面，要强化内容创新与体验升级，并构

建科学规划、协同增效的多渠道营销矩阵，注重私域流量运营，精准触达客户。同时要勇于拓展海外市

场，传播文化，提升国际影响力。国货品牌的创新应关注新技术发展，深化文化融合，结合全球化与本

地化策略，融入可持续发展理念，以实现长远发展并在市场竞争中脱颖而出。 
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