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日本跨境电商直播中的跨文化交际策略

唐红芳 1（通讯作者） 万子非 1 万子凡 2

1 湖南工业大学语言文化与传媒学院，湖南株洲，412000；

2 上饶师范学院法商学院，江西上饶，334000；

摘要：日本跨境电商直播中，文化差异会带来交际问题。本研究以 TikTok 日本站为例，用问卷调查等方法，对

500 份有效问卷进行分析。结果发现，当前直播中有几个问题：语言表达不地道、非语言交际不适合日本文化、

文化元素融入不够、消费心理把握不准。针对这些问题，本研究提出一些办法，包括精准的语言交际、符合日本

文化的非语言交际、深度文化适应和消费心理引导，希望给日本市场直播带货提供参考。
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1 引言

1.1 研究背景

在数字技术发展的背景下，跨境电商成为国际贸易

的重要方式。日本是世界第四大电子商务经济体，跨境

电商增长空间大。直播带货是一种新的营销方式，在跨

境电商领域开始出现。TikTok 把短视频和直播结合起来，

让娱乐和购物连在一起，为跨境电商提供了新渠道。[1]

在日本，TikTok 的用户多，活跃度也高，成了企业进入

日本市场的重要工具。但是，跨境直播带货要做好，不

光要靠技术，还要懂目标市场的文化和消费习惯。

1.2 问题陈述

跨境电商直播在其他地方做得不错，但在日本市场

还是有不少问题。第一，语言沟通有困难。中文和日语

的表达方式不一样，翻译错了或用词不对，会让消费者

厌恶。[2]第二，日本社会很看重礼仪和细节，消费者更

喜欢那些体现品质和用心的产品，这就对直播内容提出

了更高要求。[3][4]还有，中日消费习惯也不一样——国

内喜欢“快速销售”，日本消费者更看重品牌价值和产品

故事。[2]所以，怎么克服语言、文化和消费习惯上的差

异，是一个需要解决的关键问题。

1.3 研究目标

本研究想用实证数据来分析日本跨境电商直播带

货中跨文化交际策略的效果、问题和改进方法。具体来

说：一，用 500 份问卷数据做统计分析，看看现在跨文

化交际策略的效果；二，用相关性分析和回归分析，找

出影响消费者购买意愿的关键因素；三，根据数据分析

发现的问题，提出适合日本市场的跨文化交际策略。

2 文献综述

2.1 理论基础

跨文化交际理论是本研究的理论框架，其中霍夫斯

泰德的文化维度理论很重要。这个理论从权力距离、不

确定性规避等方面，说明了不同文化背景下社会行为和

价值观的差异。在跨境直播中，这些文化维度会直接影

响消费者的购买。比如，日本市场的不确定性规避倾向

比较高，消费者更愿意买那些有明确质量保障和详细产

品信息的商品。

另外，霍尔的高语境与低语境文化理论也能帮助我

们理解日本消费者的行为。日本是高语境文化国家，消

费者更看重非语言表达和隐含意思，所以主播要注意肢

体语言、表情和场景布置这些非语言因素，让它们符合

日本文化。

2.2 国内外研究进展

国内外学者对跨境电商直播和跨文化交际策略的

研究有一些成果，但研究重点不太一样。国内研究主要

关注直播带货的技术实现和商业模式，对跨文化交际策

略的深入探讨比较少。国外研究更注重跨文化传播在全

球营销中的应用。比如，TikTok 在美国等市场的成功经

验说明，深入了解目标市场文化并采取本土化传播策略

可以提高营销效果。[5]

2.3 研究空白

看了现有文献后，发现当前研究还有几个空白点：
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第一，很少有研究用大规模的问卷数据，去量化分析特

定文化因素是怎么影响消费者观看习惯和购买决定的；

第二，现有研究大多从宏观层面谈文化传播策略，忽略

了微观层面的具体操作方法；[4]第三，关于主播语言与

非语言表达能力的研究较为有限，缺乏基于数据的系统

性指导建议。[6]本研究旨在通过 500 份问卷数据分析，

来填补这些空白。

3 TikTok 日本站跨境电商直播带货现状

3.1 TikTok 在日本的发展情况

这几年，TikTok 在日本市场发展很快，成了跨境电

商企业进入日本的重要渠道。数据显示，TikTok 日本站

的用户已超几千万，其中 18 到 34 岁的年轻用户占 70%

以上。TikTok 用算法推荐技术匹配用户兴趣，所以平台

内容个性化很强，很吸引人。它的“全球化+本地化”策

略让它积累了大量日本用户，并慢慢进入电商领域。[5]

3.2 跨境电商直播在 TikTok 日本站的表现

在 TikTok 日本站，跨境电商直播带货正在成为一

种新的营销方式。现在的直播品类主要是美妆、服装、

家居用品和电子产品，这些东西颜值高、实用性强，年

轻消费者比较喜欢。数据显示，TikTok 日本站直播带货

的交易额在上线后半年内，从千万日元级别涨到了百亿

日元级别，说明市场潜力很大。直播内容的互动性也明

显增强，场景设计也越来越多样，这些都是吸引用户的

重要因素。

4 研究方法

4.1 研究设计

本研究用实证研究的方法，通过收集和分析实际数

据，看日本跨境电商直播中跨文化交际策略的效果和问

题。在选样本时，主要选了 TikTok 日本站的用户和做

跨境电商直播的人，用分层抽样的方法覆盖了不同年龄、

职业和消费习惯的受访者。

在变量设定方面，把语言交际策略、非语言交际策

略、文化适应策略和消费心理引导策略作为核心自变量，

把消费者购买意愿作为因变量。

4.2 数据收集方法

问卷调查是主要的数据来源，用来量化分析消费者

对跨文化交际策略的感受和购买意愿。问卷参考了成熟

的量表，也结合日本市场的情况做了调整，通过 TikTok

平台广告和合作企业渠道发放，一共回收有效问卷 500

份。[6]

4.3 数据分析方法

本研究用 SPSS 软件分析数据，包括描述性统计分

析、相关性分析和回归分析。描述性统计用来概括数据

的基本特征；相关性分析用来看看各策略和购买意愿之

间有没有关联；回归分析用来确定各策略对购买意愿的

影响有多大。

5 实证研究结果与分析

5.1 样本描述性统计

本研究一共回收有效问卷 500 份。从年龄看，18-25

岁的占 37%，26-35 岁的占 38%，36-45 岁的占 23%，

46 岁以上的占 2%，这个分布和 TikTok 日本站用户的情

况差不多。男性占 46%，女性占 54%，性别比例比较均

衡。

从观看动机看，有 89%的用户说想买日本国内买不

到的东西，79%的用户觉得海外直播的价格比日本国内

便宜，这说明经济因素和商品稀缺性很重要。相比之下，

纯粹为了娱乐消磨时间的只有约 22%，喜欢看外国主播

讲日语的只有约 13%。这说明用户更看重实际好处，而

非娱乐性。用户看海外直播的主要动机是想买独特的商

品和享受价格优势。

5.2 跨文化交际策略应用现状分析

通过对问卷数据的描述性统计分析，发现当前

TikTok 日本站跨境电商直播中跨文化交际策略应用呈

现以下特点：

语言交际策略方面：消费者对主播日语表达地道性

评价平均分是 3.8 分（满分 5 分）。“主播语言生硬”

（平均分 2.5）得分最低，对此不满意的消费者占 59%，

表明语言表达问题仍是制约直播效果的重要因素。

非语言交际策略方面：消费者对直播场景布置的满

意度平均是 3.9 分，对主播肢体语言的接受度平均是 3.3

分。32%的受访者提到“有些手势让人觉得不舒服”，26%

提到“背景太乱，缺少日本风格的简约感”。

文化适应策略方面：消费者对直播内容是否融入日

本文化元素的感知度评价平均分为 2.1 分，在四个维度

中得分最低。只有 28%的受访者觉得“主播很了解日本

文化”。[4]

消费心理引导策略方面：消费者对直播内容是否符
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合购物习惯的评价平均分为 3.5 分。认为“推荐方式很符

合购物习惯”的占 41%，对“主播耐心讲解功能不着急推

销”感到满意的占 81%，认为“卖法不适合日本人”的占

30%。

5.3 相关性分析

用 Pearson 相关系数分析各变量之间的关系，结果

如下：语言交际策略和消费者购买意愿有正相关关系

（r=0.44，p<0.01）；非语言交际策略和消费者购买意

愿有正相关关系（r=0.34，p<0.01）；文化适应策略和

消费者购买意愿的相关性最明显（r=0.46，p<0.01）；

消费心理引导策略和消费者购买意愿也呈正相关

（r=0.41，p<0.01）。

5.4 回归分析

构建多元线性回归模型，把消费者购买意愿作为因

变量，各跨文化交际策略作为自变量分析。结果显示：

文化适应策略标准化回归系数最高（β=0.42，p<0.01），

表明其对消费者购买意愿影响最显著；语言交际策略的

标准化回归系数是β=0.35（p<0.01）；消费心理引导策

略的标准化回归系数是β=0.28（p<0.05）；非语言交际

策略的标准化回归系数是β=0.24（p<0.05）。

5.5 研究发现的问题总结

根据以上数据分析，可以总结出当前存在的四个主

要问题：

问题一：文化元素融入不够深。文化适应策略是影

响购买意愿的最关键因素，但得分只有 2.1 分，是四个

维度里最低的。只有 28%的受访者觉得“主播很了解日

本文化”，说明大多数主播对日本文化的理解还停留在

表面。[4]

问题二：语言表达不够地道。语言交际策略对购买

意愿有显著影响，但现在的得分只有 3.8 分，有 59%的

受访者对主播日语表达“生硬、理解困难”感到不满。

问题三：消费心理把握不准。消费心理引导策略对

购买意愿有显著影响，但现在的得分只有 3.5 分，认为

“推荐方式很符合我的购物习惯”的有 41%，对“主播

耐心讲功能、不着急推销”感到满意的有 81%，认为“卖

法不适合日本人”的有 30%。

问题四：非语言交际不适合日本文化。非语言交际

策略对购买意愿有显著影响，但现在的得分在 3.3 到 3.9

分之间，有 32%的受访者对主播肢体语言感到不适，

26%对场景布置感到不满。

6 日本跨境电商直播中的跨文化交际策略建议

6.1 深度文化适应策略

针对文化适应策略影响最大但得分最低的问题，建

议：一，深入了解日本的节日文化，把传统节日元素自

然地用到直播中；二，尊重日本社会的礼仪规范，用合

适的敬语，多强调品质和匠心，符合日本消费者对工匠

精神的认同；三，列文化禁忌清单，避免说敏感话题和

不当的话。

6.2 精准语言交际策略

针对语言交际策略影响明显但表达生硬的问题，建

议：一，培养或聘请日语流利的主播团队，了解年轻人

的流行语；[6]二，建立日语表达审核机制，保证表达准

确地道；三，掌握敬语的正确用法，根据不同场景灵活

使用丁寧语、尊敬语和谦逊语。

6.3 消费心理引导策略

针对消费心理把握不准的问题，建议：一，适应日

本消费者理性购物的心理，从“强调低价”到“强调价值”，

多展示产品的材质、工艺和使用效果；[3]二，满足个性

化需求，推出限量版产品或定制化服务；三，营造轻松

舒服的直播氛围，用“慢直播”的方式给消费者足够的思

考时间。

6.4 非语言交际优化策略

针对非语言交际不适合日本文化的问题，建议：一，

优化肢体语言，动作适度克制，用微笑、点头表示友好；

二，设计符合日本审美的直播场景，简约整洁，可加和

风图案、自然素材；三，注重细节展示，用特写镜头表

现产品的做工、材质、包装等细节。

7 结论

7.1 研究总结

本研究以 TikTok 日本站为例，基于 500 份问卷，

考察跨境电商直播中的跨文化交际策略。

研究发现：一，当前直播存在语言表达不地道、非

语言交际缺乏文化适应性、文化元素融入不足、消费心

理把握不准四方面问题。二，文化适应策略对购买意愿

影响最大，其次为语言交际策略、消费心理引导策略和

非语言交际策略。三，据此构建了包括深度文化适应、
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精准语言交际、消费心理引导和非语言交际优化的策略

体系。

7.2 研究局限性与展望

本研究存在几个局限：样本范围主要集中在 TikTok

日本站的用户，可能不能代表日本市场的整体情况；研

究方法主要靠问卷调查，缺少对直播场景的长期跟踪观

察。

以后的研究可以扩大样本范围，覆盖更多跨境电商

平台；也可以研究其他国家和地区的跨境电商直播策略，

为全球跨文化交流提供更多的理论支持和实践指导。
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