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摘  要 

在数字经济推动下，电商行业规模不断扩大，但也面临营销竞争激烈、物流成本高、网络安全隐患等瓶

颈，且现有营销存在幽默化形式单一、直播模式同质化、责任划分不明、数据分析能力弱等问题。从人

工智能、全渠道经营、游戏化购物、虚拟现实、直播购物五大核心新趋势进行梳理，分析各趋势的应用

场景与实践价值，如人工智能的聊天机器人与智能推荐系统、全渠道经营的无缝购物体验等。同时，从

差异化竞争、精细化运营与数字化升级、强化法律规制三个维度提出应对策略，助力电商企业突破发展

困境，把握行业趋势，创新营销模式与服务理念，实现高质量可持续发展。 
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Abstract 
Driven by the digital economy, the scale of the e-commerce industry has been continuously expand-
ing. However, it also faces bottlenecks such as fierce marketing competition, high logistics costs, and 
potential network security risks. Moreover, the existing marketing strategies have problems in-
cluding a single form of humor, homogenized live-streaming models, unclear division of responsi-
bilities, and weak data analysis capabilities. This paper sorts out five core new trends, namely 
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artificial intelligence, omnichannel operation, gamified shopping, virtual reality, and live-stream-
ing shopping, and analyzes the application scenarios and practical values of each trend, such as 
chatbots and intelligent recommendation systems in artificial intelligence, and the seamless shop-
ping experience in omnichannel operation. Meanwhile, coping strategies are proposed from three 
dimensions: differentiated competition, refined operation and digital upgrading, and strengthened 
legal regulations, aiming to assist e-commerce enterprises in breaking through development dilem-
mas, grasping industry trends, innovating marketing models and service concepts, and achieving 
high-quality and sustainable development. 
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1. 引言 

数字经济的蓬勃发展推动电商行业迈入新的发展轨道，成为拉动消费增长的核心动力。但是行业成

熟度的提升也让深层矛盾日益凸显，激烈的市场竞争导致中小电商获客成本高企、利润空间被挤压，产

品同质化引发的无序低价竞争进一步加剧行业乱象，物流体系的高成本与不稳定，以及偏远地区覆盖不

足等问题，直接影响消费者购物体验，网络安全隐患则对用户信息安全与交易信任构成严重威胁，这些

困境共同制约着电商行业的可持续增长。 
而现有的电商营销方面的观点仍存在不足，比如聚焦幽默化营销对购买意愿的影响，但实际应用中

幽默的边界极难界定。目前直播间的幽默化营销多集中在网络热梗、自嘲调侃、简单互动玩笑等模式，

缺乏结合品牌和产品特色的创新幽默形式[1]；当前多数直播电商营销传播仍停留在“低价促销 + 产品展

示”的模式，无论是品牌自播还是达人直播，传播内容和形式高度相似[2]。直播电商助推营销涉及主播、

MCN 机构、平台、商家等多个主体，却缺乏明确的责任划分标准[3]；数字营销依赖数据收集与信息传播，

但当前很多企业虽能获取大量用户数据，却缺乏对数据的深度分析能力[4]。 
在此背景下，技术革新与消费需求升级催生了电商营销的全新变革。人工智能、虚拟现实等技术与

营销场景深度融合，全渠道经营、游戏化购物、直播购物等新模式快速崛起，新支付方式不断迭代，为

行业突破瓶颈提供了新路径。因此提出针对性应对策略，为电商企业把握行业脉搏、解锁增长动能提供

实践参考，助力行业在创新与规范中实现高质量发展无疑具有重要意义。 

2. 电商营销的核心新趋势 

2.1. 人工智能引领营销变革 

数字技术的广泛应用正在加速中海跨境电商向数字化、智能化方向的深度转型[5]。人工智能技术的

发展之迅速无疑为电商营销注入了新的活力，成为引领行业变革的核心驱动力[6]。电商平台的各类购物

节层出不穷、促销方式也多种多样，催生了大量多样化的客服需求。聊天机器人作为人工智能在电商营

销中的典型应用，因其 24 小时不间断服务的优势，相对于传统客服存在响应不及时、服务效率不够高等

问题，聊天机器人无疑是更加高效快捷的选择。在咨询服务中，自然语言处理技术使得聊天机器人能够

精准理解消费者的咨询需求，快速提供产品介绍、订单查询、售后维权等服务，降低企业的人力成本的
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同时也提升了消费者的咨询体验。比如说京东的“京小智”、阿里的“阿里小蜜”等聊天机器人，已经成

为电商平台客服体系的重要组成部分，服务效率与用户满意度得到显著提升。 
智能推荐系统是通过大数据分析与算法模型，实现对不同用户实行符合其本人喜好的精准营销。在

产品的销售中，电商平台在收集消费者交易和行为数据方面占据天然优势[7]。智能推荐系统能够收集消

费者的浏览记录、购买历史、搜索偏好等多种数据，对消费者的需求特征与消费习惯进行深入分析，从

而达到为消费者推荐个性化的产品与服务的能力。这种精准推荐模式在提高产品的曝光率与转化率的同

时，亦满足消费者的个性化需求，可以增强消费者与平台之间的粘性。智能推荐系统是商业发展的核心

引擎，它依托多维度用户行为解析与机器学习技术，既能有效化解信息爆炸带来的选择难题，又能提前

洞察消费潮流，在繁多商品与用户需求间搭建专属连接。 

2.2. 全渠道经营成必然选择 

全渠道经营是指电商企业整合线上线下各类渠道资源，为消费者提供无缝衔接的购物体验，其核心

在于打破线上与线下的渠道壁垒，实现流量互通、资源共享。在消费需求日益多元化、个性化的今天，

单一渠道已难以满足消费者的购物需求，全渠道经营成为电商企业提升核心竞争力的必然选择。 
目前有越来越多的品牌开始尝试全渠道运营模式，其中优衣库可以说是全渠道运营的标杆品牌，它

建立起“线上电商 + 线下门店 + 移动应用”三位一体的全渠道生态。消费者在选择商品的时候可以选

择在线上平台浏览商品、完成下单，自由选择门店自提或配送到家。消费者也可以选择先到线下门店亲

身试穿体验，再通过移动端 APP 下单享受线上专属福利，真正实现线上线下无缝衔接的购物体验。这种

全渠道布局拓宽品牌的市场触达范围，极大提升消费者的购物便捷度，让优衣库在十分激烈的市场竞争

中得以持续占据领先地位。 
很多美妆品牌则是通过整合线上电商旗舰店和线下商超及专卖店的渠道资源，达成产品的全域覆盖。

线上平台为消费者提供便捷的购买路径和详实的产品信息，线下渠道则同步提供产品试用、现场咨询等

沉浸式服务，从而实现线上线下互补互促的良性联动。通过高效整合各类渠道优势，这样不仅提升了品

牌的市场渗透力与消费者认可度，也实现了销售额的稳步增长。 

2.3. 游戏化购物引领新潮流 

游戏化购物是把游戏的互动性与趣味性融入电商购物，借助积分累积、任务挑战、抽奖活动等形式

增强消费者的参与感和忠诚度。相较于传统电商购物的模式，这种营销模式更富丰富性与趣味性，能将

购物过程转化为娱乐体验，进而有效吸引消费者注意力，对提升用户粘性有着积极作用。 
目前电商平台常见的游戏化购物形式包括积分兑换、签到打卡、组队拼团、趣味答题等。比如现有

的淘宝的“芭芭农场”是通过让消费者完成浏览商品、邀请好友、浇水施肥等任务积累能量兑换真实水

果，增加了消费者的平台使用时长，也提升了产品的曝光率；还有拼多多的“多多果园”“多多牧场”等

游戏化功能，也是通过趣味互动吸引了大量用户参与，进而达到提升用户活跃度与留存率的目的。 
游戏化购物能够掀起潮流的关键在于其抓住了消费者的娱乐需求与心理诉求。阶段性目标与奖励机

制的设置能够激发消费者的参与热情与竞争意识，使得消费者在购物过程中获得成就感与愉悦感，进而

增强对平台的认同感与忠诚度。而且游戏化购物还能够通过分享、邀请等行为促进消费者之间的社交互

动来实现口碑传播，可以为电商平台带来更多的流量与潜在客户。 

2.4. 虚拟现实开启全新购物体验 

虚拟现实(VR)技术的应用打破了传统电商“看得见、摸不着”的购物局限，为消费者带来了沉浸式

的购物体验，可以大幅度提升消费者的购物决策效率。虚拟现实技术是通过构建虚拟场景，让消费者能
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够身临其境地感受产品的外观、功能与使用效果，这解决了消费者因信息不对称而产生的购买顾虑。 
虚拟试衣是虚拟现实技术在电商营销中的典型应用，各大服装品牌纷纷推出虚拟试衣间功能。消费

者通过上传自身照片或创建虚拟形象，即可在虚拟场景中试穿各类服装，直观地看到服装的版型、颜色

与穿着效果，避免了传统网购中因尺码不合适、款式不搭调而产生的退换货问题。 
虚拟展厅则为家电、家居等大件商品提供了全新的展示方式。消费者可以通过 VR 设备进入虚拟展

厅，近距离观察产品的细节、操作产品的功能，甚至可以根据自己的家居布局进行产品摆放模拟，提前

感受产品在实际生活中的使用效果。这种沉浸式的展示方式增强了产品的吸引力，还帮助消费者更好地

做出购买决策，为电商企业带来了更多的销售机会。 

2.5. 直播购物热度攀升 

直播电商是数字创业和平台依赖型数字创业活动研究的典型情境[8]。作为一种新型的电商营销模式，

凭借其实时互动、产品展示直观的优势，近年来基本上成为各大平台产品营销宣传的标志性手段，成为

电商营销的重要增长点。直播购物因为主播实时讲解、现场演示产品，使得消费者能够更全面、更详细

地了解产品信息，同时主播与消费者之间可以进行实时互动，能够及时解答消费者的疑问，增强消费者

的购买信心[9]。 
中商产业研究院数据显示，2024 年中国直播电商交易规模达到 5.33 万亿元，同比增长 8.31%，预计

2025 年将达到 5.60 万亿元。我们不难发现越来越多的电商平台、品牌企业与网红主播纷纷入局直播购物

领域，形成多元化的直播生态。例如随处可见的淘宝直播、抖音直播、快手直播等，这些平台占据了市

场的主要份额，各类品牌通过自播或者是达人直播间入驻的形式进行品牌宣传，直播的品牌涵盖了服装、

美妆、食品、家电等多个品类。 
直播购物的优势不仅体现在产品展示直观、互动性强，还在于其能够营造浓厚的购物氛围激发消费

者的购买欲望。主播通过限时折扣、秒杀活动、赠品福利等多重形式，制造稀缺感与紧迫感促使消费者

即时下单，大大提升产品的交易数量。而且直播购物还能够实现“边看边买”，简化了购物流程提高消

费者的购物效率，为进一步推动直播购物的普及与发展贡献了巨大力量。 

3. 电商营销的现存困境 

3.1. 准入门槛低，行业竞争加剧 

电商行业如今已步入成熟阶段，市场准入门槛的降低让行业竞争愈发激烈。头部电商平台依托长期

积累的流量优势和丰富资源，逐渐形成垄断局面。中小电商企业不仅面临获客成本高企、用户留存难度

大的问题，还需投入巨额资金用于广告推广和促销活动来争夺市场份额。这一系列投入直接导致企业营

销成本不断上涨，利润空间被大幅挤压。行业内产品同质化问题十分明显，多数企业缺乏独特的核心竞

争力。为了保住市场份额，企业只能选择低价竞争的方式，这种做法进一步加剧了电商行业竞争的无序

性。 
1) 头部平台垄断，中小商家生存空间被严重挤压 
目前电商市场已形成阿里、京东、拼多多、抖音四强争霸的格局，这些头部平台手握海量流量和完

善的供应链、物流资源。它们通过算法将大部分流量倾斜给头部商家或付费推广商家，中小电商若不投

放高额付费广告，商品就很难获得曝光。同时头部平台还会通过“二选一”、差异化费率等手段，限制中

小商家的经营自主权，进一步压缩其生存空间。 
2) 获客与留存难题，推高中小商家运营成本 
国家统计局数据显示，1~10 月全国网上零售额为 12.4 万亿元，增长 8.8%，但流量获取难度持续加
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大。市场从增量竞争转入存量博弈，有限的用户资源成为各商家争夺的焦点。消费者对促销活动也逐渐

疲惫，商家想要吸引用户，只能不断加大广告投放力度，这使得流量成本越来越高，中小商家本就资金

有限，在流量争夺中处于绝对劣势。 
3) 产品同质化严重，引发低价恶性竞争 
多数中小电商缺乏研发能力和品牌意识，为降低风险，更愿意跟风模仿热销商品。加上平台信息透

明，一款爆款产品出现后，其他商家能快速仿制，且无需承担前期研发成本。同时平台对品牌保护力度

不足，商家难以通过差异化建立竞争壁垒，最终导致市场上的商品外观、功能、卖点高度相似。例如线

上随处可见的“4.99 元十双包邮”的袜子，大多是缺乏品质亮点的同质化产品。 
平台算法极度偏向价格指标，同款比价、历史比价系统不断完善，消费者搜索时，算法会优先推送

低价商品。为获得算法青睐和客源，商家只能被迫降价。这种竞争模式下，商家利润不断减少，根本无

力投入资金用于研发和品质升级，只能通过偷工减料降低成本，还滋生了虚假宣传、货不对板等问题，

投诉率逐年攀升，形成恶性循环。 

3.2. 物流成本高，有待完善 

物流成本高是电商营销面临的另一重大挑战。电商行业的蓬勃发展，离不开物流体系的坚实支撑，

但仓储、运输、配送等物流核心环节的成本，长期以来始终居高不下。对于中小电商企业来说，由于自

身缺乏完善的物流网络布局，不得不依赖第三方物流平台。这使得它们承受着较高的物流费用，还面临

着配送效率不稳定的问题，又难以确保商品在运输途中的安全与完好，进而影响了消费者的整体购物体

验。还不能忽视偏远地区物流覆盖不足、逆向物流处理流程复杂等问题，此问题进一步加重了企业的运

营成本负担，也提升了日常管理的难度。 
1) 核心环节成本居高不下，构成成本主体 
中小电商没有足够资金搭建合理的仓网，大多选择单一仓库模式，商品跨区域配送距离长，还常出

现异地调货的情况，间接增加运输成本；中小电商普遍缺乏精细化库存管理能力，退货商品与在售商品

混放、热销品与滞销品库存配比失衡等问题频发，导致库存周转率下降，仓储空间被无效占用，进一步

推高仓储租金与管理人工成本。跨区域运输中，中小电商订单量零散，难以形成规模效应，无法像头部

企业那样拿到低运输折扣，单位货物运输成本远高于行业平均水平。而且不同区域物流资源衔接不畅，

存在多次中转、装卸的情况，不仅增加货物破损风险，还产生额外的中转费用。 
2) 偏远地区物流短板，形成“高成本–低覆盖”恶性循环 
中小电商受资金和规模限制，几乎没有自主物流建设能力，第三方物流是其唯一选择，但这也让其

陷入被动局面。一是物流费用居高不下，第三方物流会根据订单量、配送距离等收取费用，且缺乏议价

空间，这些成本最终只能由中小商家自行承担。二是服务质量难以把控，第三方物流的配送时效受运力、

天气等因素影响大，中小电商无法干预，一旦出现配送延迟、货物破损等问题，只能自己面对消费者投

诉，甚至承担售后赔偿。三是信息脱节，部分第三方物流的物流轨迹更新不及时，导致商家和消费者都

无法实时掌握商品动态，容易引发交易纠纷，而纠纷处理的沟通成本和赔偿成本，往往还是由中小电商

承担。 

3.3. 网络安全隐患问题层出不穷 

网络安全隐患目前也成为了制约电商营销健康发展的关键因素。电商交易全程依赖网络平台，消费

者的个人信息、支付信息等敏感数据需要存储在网络环境中进行传输，这为网络攻击、数据泄露等安全

风险提供了可乘之机。并且部分电商平台的安全防护技术不足，存在系统漏洞，在面对黑客攻击的时候
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难以应对，导致消费者信息被窃取、财产遭受损失。虚假交易、恶意差评、网络诈骗等违规行为也屡禁

不止，这些行为破坏了电商市场的正常秩序，还降低了消费者的信任度，对电商营销的可持续发展造成

严重影响。 
1) 防护能力薄弱，易遭各类网络攻击 
部分电商平台尤其是中小电商搭建的平台，受资金和技术限制，安全防护体系存在明显短板，难以

抵御多样化网络攻击。基础防护不足，很多平台未部署完善的防火墙、WAF (Web 应用防火墙)等核心防

护设备，系统本身存在大量未修复漏洞。面对大规模定向攻击时抵御能力差，大促等流量高峰时段，平

台常成为 DDoS 攻击和 CC 攻击的目标。电商平台往往会接入第三方支付、物流查询、营销插件等外部

工具，部分第三方插件存在后门漏洞，曾有物流查询 SDK 被植入恶意代码，导致平台数据被窃取，而电

商平台对这类外部接入环节的安全审核普遍缺位。 
2) 数据泄露问题影响行业秩序和消费者信任 
电商交易中产生的海量敏感数据，在传输和存储全流程都面临泄露风险，且危害波及平台、消费者

与商家多方。电商业务流程中的各类网络安全违规行为不仅扰乱正常交易秩序，还严重削弱消费者的购

物信心。部分商家为打击竞争对手，组织员工或雇佣“水军”进行恶意差评，这类评价传播范围广、留存

时间长，一条恶意差评就可能大幅影响店铺评分和商品销量，而商家维权时还面临证据收集难、诉讼成

本高的困境。欺诈类行为高发，黑产团伙利用平台漏洞开展虚假注册、恶意刷单等操作，他们操控数万

账号抢购限量商品或刷取虚假销量，既损害消费者的选择权，也让合规商家的竞争环境恶化。 

4. 应对现有困境的策略建议 

4.1. 以差异化竞争破局，平台完善规则体系 

差异化是中小电商避开低价内卷的核心路径。在产品端，可聚焦细分需求打造特色供给，在服务端，

可打造场景化体验，在运营端，借助内容引流降低获客成本，通过种草短视频和直播间无缝衔接的模式，

缩短用户决策路径，提升转化效率。成本优化需聚焦“精准高效”。结合数据锁定核心客群与流量高峰

时段，采用“直播间直投 + 短视频引流”组合模式，让投流预算精准转化。 
平台需重塑算法逻辑，弱化价格权重，将产品品质、服务评分、创新指数等纳入推荐因子，给予优

质中小商家更多自然流量。同时，建立透明的费率体系，取消“二选一”等不合理限制，对不同规模商家

实行差异化费率政策，减轻中小商家负担。 

4.2. 精细化运营，数字化升级 

中小电商需从自身运营出发，挖掘降本空间。库存管理上，采用“小批量多频次”补货模式，结合销

售数据预测热销品需求，避免滞销品占用仓储资源，同时优先选择能提供分仓服务的第三方物流，将商

品布局至核心消费区域，缩短配送距离，明确物流服务标准与理赔机制，将货物破损率、配送时效等指

标纳入合作协议，减少后续纠纷带来的隐性成本。 
技术创新是物流降本增效的关键支撑。中小电商可引入轻量化物流管理系统，通过 API 接口实现与

电商平台、物流服务商的数据互通，自动同步订单信息、生成运单并追踪物流轨迹，减少人工操作误差

与时间成本。末端配送方面，利用智能路由规划系统优化配送路径，结合驿站、自提点等设施，减少二

次投递，同时通过短信、小程序提前告知消费者收货时间，提升签收效率。 

4.3. 强化法律规制，保障合规经营 

在电商营销新趋势下，数据收集与使用、直播宣传、支付安全等环节的法律风险日益凸显，企业需
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强化法律规制意识，确保经营活动合法合规。第一点也是最重要的一点就是企业应加强法律法规学习，

深入研究《中华人民共和国电子商务法》《中华人民共和国个人信息保护法》《网络直播营销管理办法》

等相关法律条文，明确数据收集、营销宣传、消费者权益保护等方面的法律边界，避免因法律认知不足

导致违规操作。 
电商企业需要建立健全法律风险防控机制。比如针对人工智能技术应用中的数据隐私问题，企业需

制定严格的数据收集与使用规范，明确数据来源的合法性与使用范围，获得消费者的明确授权，避免非

法收集、滥用消费者个人信息。直播购物中还会出现虚假宣传问题，那么无疑需要建立直播内容审核机

制，对主播的产品介绍、促销承诺进行实时监控，确保宣传内容真实、合法，不夸大产品功效、不虚假承

诺优惠。企业应畅通消费者投诉渠道，建立高效的售后维权处理流程，及时解决消费者在购物过程中遇

到的问题。严格遵守七日无理由退货、产品质量保障等法律规定，可以选择对于基于算法推荐产生的精

准营销进行揭示，让消费者知悉是基于什么样的数据进行的个性化推荐，保障消费者的知情权、选择权

与公平交易权。同时电商企业还需要积极配合监管部门的检查与监督，主动接受社会公众的监督，树立

合规经营的企业形象，为电商营销的可持续发展奠定法律基础。 

5. 结语 

电商营销新趋势的涌现，既为电商行业带来了前所未有的发展机遇，也带来了新的挑战。人工智能、

虚拟现实等新技术的应用将进一步推动电商营销的智能化、沉浸式发展。全渠道经营将成为行业标配，

渠道整合的深度与广度将不断提升。还有游戏化购物、直播购物等新型营销模式将持续创新，为消费者

带来更丰富的购物体验。 
但是机遇与挑战始终并存。电商企业在拥抱新趋势时，仍需直面诸多难题：头部平台垄断导致中小

商家生存空间受限，产品同质化引发的低价恶性竞争挤压利润空间，物流环节的高成本与低效问题影响

用户体验，网络安全隐患更是威胁着消费者信任与行业秩序。若不能有效破解这些困境，新趋势带来的

增长潜力将难以充分释放。 
一句话总结就是新趋势为电商营销带来了无限可能，电商企业只有准确把握趋势脉搏，积极调整发

展战略，不断创新营销模式与服务理念，才能突破发展瓶颈，解锁增长新密码，在激烈的市场竞争中立

于不败之地[10]。 
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