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摘  要 

随着健康饮食理念的普及，我国特色农产品市场规模持续扩大。在互联网时代的推动下，特色农产品的

销售渠道日益多元化，涵盖线下市场、电商平台、社交媒体等。本文以兰州金鹏百合公司为研究对象，

对其近三年销量数据及营销现状进行分析，通过运用STP理论探析该公司特色农产品营销策略的优点及

挑战，不仅能够更好地把握消费者需求，还能为提升企业市场竞争力提供理论支持和实践方案。 
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Abstract 
With the popularization of the concept of healthy diet, the market scale of China’s characteristic 
agricultural products continues to expand. Driven by the Internet era, the sales channels of character-
istic agricultural products are increasingly diversified, covering offline markets, e-commerce plat-
forms, social media, etc. This paper takes Lanzhou Jinpeng Baihe company as the research object, 
analyzes its sales data and marketing status in recent three years, and analyzes the advantages and 
challenges of the company’s characteristic agricultural product marketing strategy by using STP 
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theory, which can not only better grasp the needs of consumers, but also provide theoretical sup-
port and practical solutions for improving the market competitiveness of enterprises. 
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1. 引言 

数字时代的背景下，线上销售方式正逐步取代线下销售模式。特色农产品的网络营销策略也变得尤

为重要。当前，特色农产品行业的发展正面临多重挑战，亟需系统性优化以应对日益复杂的市场环境。

特色农产品在品种多样性、产业竞争力、技术水平、环境保护以及市场推广等方面均存在问题。以兰州

金鹏百合有限公司为例，其优质品种衰退、市场占有率低下的问题集中反映了行业面临的共性问题。通

过分析该公司的网络营销策略、现状与挑战，并提出针对性策略，以期为行业可持续发展拓展思路和方

法。 
农产品营销策略的早期研究多聚焦于传统 4P 框架[1]，但农产品领域的特殊性逐渐催生了理论创新。

Grönroos 提出的关系营销理论强调了生产者与消费者的长期信任构建[2]，对于高损耗率的生鲜农产品尤

为重要。近年来，农产品的营销越来越倾向于与文化符号紧密相连，本案例的兰州金鹏百合公司也同样

注重产地文化的定位。此外，研究发现，农业生产的周期性要求营销策略具备动态适应性[3]，这也解释

了本案例中的金鹏公司未能及时调整策略节奏导致的库存积压问题。 

2. 网络营销发展对特色农产品销售的意义 

2.1. 拓宽销售渠道，突破地域限制 

传统农产品销售模式受限于地理位置和物流条件，主要依赖于本地农贸市场或批发商，销售范围难

以扩展到更广阔的市场，不仅限制了农产品的销量，而且限制了农民的收入。随着网络发展以及电子商

务的普及，网络营销通过电商平台、社交媒体等数字化渠道使得特色农产品更直接、更高效地触达消费

群体，传播信息快，覆盖面广[4]，有效提升了农产品的市场竞争力。消费者通过线上平台购买特色农产

品，打破了地域的限制，显著提升了产品的市场覆盖率。 

2.2. 降低营销成本，提高销售效率 

相较于传统销售模式，网络营销具有成本低、效率高的显著优势。在宣传方面，网络营销通过搜索

引擎优化、社交媒体推广等方式，能够以较低的成本实现广泛传播。在销售渠道上，网络营销依托电商

平台实现产品直销，避免了传统分销渠道的复杂性，整合了多种营销资源，减少了重复投入。此外，网

络媒介具有传播速度快、覆盖面广的特点，能够迅速将产品信息传递给潜在客户，从而缩短销售周期。

借助大数据分析技术，网络营销可以精准定位目标客户群体，实现个性化推荐和精准广告投放，满足个

性化需求，进一步提升销售效率。这种多维度的优势使得网络营销成为现代商业中不可或缺的重要模式。

增强品牌影响力，提升产品附加值。不仅如此，网络营销还能够带动相关产业的发展，如物流配送、包
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装设计等，形成产业链条的良性互动，进一步增强经济活力[4]。 

2.3. 增强品牌影响力，提升产品附加值 

网络营销为特色农产品提供了品牌建设的广阔平台。通过深入挖掘产品背后的文化故事、产地特色

和生产工艺，网络营销能够有效传递品牌价值与文化内涵，与消费者建立情感连接，塑造独特的品牌形

象，从而增强消费者对产品的认知和信任。借助直播带货，互动活动等新兴销售手段，网络营销显著提

升了用户的购买体验，进一步增加了用户对产品的认可度。此外，强大的品牌影响力能够为产品赋予够

高的价值，消费者愿意为特色农产品的质量、信誉和口碑支付溢价，从而有效提升产品的附加值。全方

位的品牌建设策略不仅强化了特色农产品的市场竞争力，也开阔了其更广阔的发展空间。 

2.4. 促进产销对接，减少信息不对称 

网络营销能够直接连接生产者和消费者，减少传统供应链中的中间环节，降低信息不对称带来的成

本。消费者可以通过网络平台了解产品的详细信息，从而根据自己的需求和预算做好合理的购买决策。

同时，生产者也能更快速地获取市场反馈，及时调整生产和销售策略。与传统单向传播不同，网络营销

具有双向互动性，消费者可以通过线上咨询、售后服务等方式提高购买体验，及时反馈，缩小买卖双方

的信息差距，减少因信息滞后导致的决策失误。 
总之，网络营销的方式为特色农产品的销售提供了全新的发展机遇，使得特色农产品在激烈的市场

竞争中脱颖而出，实现可持续发展。不仅如此，特色农产品的网络营销更是为乡村产业振兴和农业现代

化注入了新动能，具有重要的经济与社会意义。 

3. 理论基础 

3.1. STP 理论 

STP 理论是市场营销中非常重要的基础理论框架，它包括三个核心环节，即市场细分(Segmentation)、
目标市场选择(Targeting)和市场定位(Positioning)。这一理论帮助企业在复杂多变的市场环境中更好地理

解客户需求，制定精准的营销策略，从而提高市场竞争力。它强调了将广泛的市场细分为更具体的群体，

并通过有针对性的定位和有效的传播来满足其需求的过程[5]。STP 理论的系统性运用对于特色农产品营

销具有特殊指导价值。与标准化工业品不同，特色农产品的地域依附性、文化属性以及品质差异性要求

企业更精准地运用 STP 理论，在细分维度、目标策略和定位路径上体现产业特性。 

3.1.1. 市场细分 
市场细分是 STP 理论的第一步[6]。市场细分就是指根据消费者需求、行为、特征等方面的差异，将

一个整体市场划分为许多个具有相似需求或者特征的“子市场”的过程。通过市场细分，企业可以更清

晰地识别不同消费群体在需求方面的差异，从而为后续的营销策略优化提供更为精准的依据。市场细分

的依据有不同种类。包括地理细分、人口细分、心理细分和行为细分。对于特色农产品而言，市场细分

需要突破传统维度，构建多维指标体系。例如，在地理要素上，可以结合原产地保护和气候带特征形成

天然细分壁垒，典型的例子有阳澄湖大闸蟹和普洱茶；在消费行为上，可以针对健康饮食、文化体验等

新型需求，划分有机农产品消费群体、文旅融合型客户群体。 

3.1.2. 目标市场选择 
目标市场选择是指在完成市场细分后，企业根据自身资源，竞争优势和市场潜力因素，选择一个或

者多个细分市场作为重点营销对象的过程。企业需要评估每个市场的吸引力，考虑市场规模、竞争潜力
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等因素，精准地集中投入资源。选择目标市场也需要一定策略，主要包括无差异营销、差异化营销和集

中化营销。无差异营销策略将整个市场视为一个统一的目标市场，采用单一的营销策略，适用于产品同

质化较高的市场；差异化营销策略则选择多个细分市场，针对每个细分市场制定不同的营销策略，以满

足不同客户群体的需求；集中化营销策略则专注于一个或少数几个细分市场，集中资源进行深度开发，

以获取更高的市场份额和客户忠诚度。基于资源约束特性，特色农产品企业适宜采取动态聚焦策略，即

从市场规模、物流可达性、文化认同度等维度量化细分市场价值。小规模生产主体可采用集中化营销，

如五常大米可以专注高端餐饮渠道；规模化企业则可实施差异化策略，如褚橙可以通过多规格包装覆盖

家庭或礼品市场。不过，特色农产品的目标市场选择应该规避与传统农产品的同质化竞争，可以以地理

标志、文化故事营销构建差异化为切入口。 

3.1.3. 市场定位 
市场定位是指企业根据目标市场和竞争状况，为产品设计一种独特的形象或价值主张，使其在消费

者心目中占据独特位置的过程。市场定位是营销策略的核心，他直接影响消费者对产品的认知和选择。

企业需要明确自己的差异化优势，强调为目标市场提供的价值，并通过有效的市场传播手段将这些信息

传达给消费者[7]。对于特色农产品而言，成功的农产品定位需要实现物理特性和精神价值的共振。其定

位可以从三层价值体系进行构建：在功能层面上，突出食品安全、营养功能等基础属性；在情感层面上，

嫁接例如工匠精神、乡愁记忆等文化符号；在社会层面上，嵌入乡村振兴、可持续发展等时代命题。 
总之，STP 理论是市场营销的核心理论，通过市场细分帮助企业识别潜在客户，通过目标市场选择

帮助企业集中资源，通过市场定位帮助企业突出竞争优势。STP 理论在特色农产品领域的应用需突破机

械的三段式框架，从而建立“细分–目标–定位”的动态闭环。三者相辅相成，共同协助企业更好地理

解市场，提升市场竞争力，从而在激烈的市场竞争中脱颖而出。 

3.2. 4P 营销理论 

4P 营销理论是现代市场营销中最为经典和广泛应用的营销框架之一，由美国营销学者杰罗姆·麦卡

锡在 20 世纪 60 年代提出。4P 理论将营销活动的核心要素归纳为四个可控变量，即产品(Product)、价格

(Price)、渠道(Place)和促销(Promotion)。这四个要素相互关联，共同构成了企业营销策略的基础框架，旨

在帮助企业制定综合的市场营销策略，实现产品销售和市场份额的增长[8]。4P 理论的核心在于通过四个

要素的动态组合实现市场传递价值，尽管后续出现了 4C、4R 等理论，但 4P 理论在农产品领域仍然具有

实践价值：农业生产周期长、风险高的特性要求企业对四要素进行强控制，且特色农产品的差异化竞争

需要系统化策略支撑。 

3.2.1. 产品 
产品是指企业向市场提供的，能够满足消费者需求的有形物品或无形服务。产品策略是 4P 理论的基

础，它决定了企业能够为客户提供什么价值。产品策略的关键要素包括产品的功能、质量、品牌、包装

和服务等，旨在帮助企业制定综合的市场营销策略，实现产品销售和市场份额的增长。对于特色农产品

而言，其产品策略需超越功能属性，努力构建地理标志和文化附加值的复合价值。以阳澄湖大闸蟹为例，

该产品通过原产地认证和“蟹文化”故事包装后，成功实现了超越普通品牌的溢价目标。 

3.2.2. 价格 
价格是产品价值的货币表现形式，也是企业营销策略中最为敏感的要素之一。价格策略需要综合考

虑成本、市场需求、竞争状况等因素，以实现企业的利润目标和市场占有率。不同的定价策略和定价方

法会有不同的效果，企业可以根据市场情况，消费者对价格的敏感度等方面弹性调整定价策略。特色农

https://doi.org/10.12677/ecl.2025.1451234


张倩 
 

 

DOI: 10.12677/ecl.2025.1451234 27 电子商务评论 
 

产品在定价上，需致力于破解“谷贱伤农”和“价高滞销”的双重困境，体现动态定价机制，灵活调整农

产品价格策略。 

3.2.3. 渠道 
渠道是指产品从生产者转移到消费者手中的方式。渠道策略的核心是确保产品能够以最高效、最便

捷的方式到达目标客户手中。渠道策略的关键要素包括渠道类型、渠道长度、渠道管理和渠道创新。对

于农产品而言，销售渠道的突出问题是高损耗率和消费场景错配。以解决高损耗率问题为例，可以对农

产品运输的时效性控制进行创新，根据美团优选数据表明，社区团购采用的“生产基地→城市仓→社区

站点”三级网络，流通时间被有效缩短至 18 小时，成功降低产品损耗率；另外，日常生活中常见的“多

多买菜”生鲜次日达也是解决“最后一公里”、降低损耗率的有效方式。 

3.2.4. 促销 
促销是指企业通过各种手段向目标客户传递产品信息、促进购买行为的活动。促销策略的关键是吸

引消费者的吸引力，激发他们的购买欲望。商家通过投放广告、做打折满减等活动、公益活动等进行推

广宣传，刺激消费者的购买行为，提高品牌知名度，提升销量。特色农产品促销则需要实现“文化赋能”

和“精准触达”的双重目标。例如以地理标志为营销点的特色农产品本身就需要通过文化故事构建溢价

基础，此类农产品可以尝试建立“文化-味觉”共同体的促销效果；西湖龙井茶将炒茶技艺申报非遗就带

动了其品牌的高端礼盒销量，成功实现文化赋能的目的，提高了产品复购率。 
总之，4P 营销理论为企业提供了一个系统化的营销框架，帮助企业在复杂多变的市场环境中，通过

产品、价格、渠道和促销这四个维度的组合策略，满足客户需求，提升市场竞争力，实现可持续发展。 

4. 兰州金鹏百合公司营销策略分析 

兰州金鹏百合有限公司成立于 1993 年，坐落于素有“百合之乡”美誉的西果园乡。公司地理位置优

越，交通便利，经过精心规划和建设，现已发展成为一家综合性大型企业。该公司拥有 400 吨的冷藏库、

160 平方米的生产车间以及完善的办公设施，并建立了 500 亩的百合种植基地，业务范围涵盖农作物种

植、存储、分析、搬运以及网络营销等多个领域。近年来，公司旗下的“金鹏百合王”品牌凭借其卓越品

质在市场中崭露头角，逐渐成为国内知名的特色农产品。该公司构建了从采集、制造、运输到销售的完

整服务链，销售前景广阔。金鹏公司始终致力于推动百合产业的发展，以扩大全球市场份额为目标。公

司充分利用兰州百合的独特优势，积极创新，持续改革经营理念，坚持“质量为本、诚信服务”的宗旨，

推动地方经济发展，提升本土农产品的市场竞争力。 

4.1. 金鹏百合公司 4P 营销策略分析 

在产品营销方面，甘肃的兰州百合以其纯净的白色和丰满的肉质而闻名。兰州七里河区是百合的主

要产地，其出产的百合体积庞大、口感极佳，颜色纯净如玉，在全市甚至全国都占有无可比拟的优势地

位。金鹏百合公司经过多年的经营和发展，建立了良好的品牌形象，以“金鹏百合王”为代表的产品赢

得了广大消费者的认可和好评。在巩固传统的销售渠道的同时，公司积极拓展网络销售平台，充分利用

互联网进行产品宣传与销售，显著扩大了市场覆盖范围。此外，公司还积极参与国内外行业展会及活动，

通过展示与宣传进一步提升品牌知名度和影响力，有效开拓了新的销售市场。为确保产品质量与安全，

公司从原料采购到产品加工、储存、运输等各个环节实施严格的控制与监管。同时，公司注重客户的需

求，提供个性化产品定制服务，以满足不同客户的多样化需求与期望。在价格营销上，公司根据不同产

品的品质、规格和季节性因素制定差异化价格。兰州百合的价格因品质等级不同而有所差异：特级百合
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的价格为每斤 50~80 元，一级百合为每斤 30~50 元，二级百合为每斤 20~30 元。尽管优质兰州百合价格

相对较高，但仍然处于消费者可接受的范围之内，确保了产品的市场竞争力和客户满意度。在营销渠道

上，目前该公司的百合主要营销渠道是实体店和线上网络销售相结合。在促销营销上，公司通过定期举

办促销活动，如折扣优惠、赠品赠送等，成功吸引了大量顾客的关注和购买，有效提升了产品销量和市

场占有率。 

4.2. 金鹏百合公司 STP 分析 

在地理细分方面，兰州百合的主要市场集中在甘肃省兰州市及周边地区，同时在北京、上海、广州

等大城市也有一定的销售份额。由于兰州百合的产地限定，其他地区的消费者需求主要通过市场流通来

满足。随着人们对高品质、绿色健康食品需求的增加，兰州百合市场的发展空间不断扩大。兰州百合的

市场需求受当地消费者收入水平、消费习惯及地方特色菜品的影响显著。在消费人群细分上，兰州百合

的消费群体年龄跨度广泛，从儿童到老年人均有涉及。在营销渠道细分方面，兰州百合的实体销售渠道

包括超市、农贸市场等，这些渠道以产品新鲜度高为特点，能够满足消费者的即时需求。随着互联网的

发展，兰州百合也开始进入电商平台，通过专门的农产品电商平台为消费者提供更多购买选择。此外，

生产商和销售商通过广告宣传提升品牌知名度和销量。在价格与质量细分上，兰州百合的价格因品种、

品质和销售渠道的不同而有所差异。普通兰州百合价格较低，而特殊品种价格较高。质量等级分为特级、

一级和二级等，一级产品价格最高，质量最好。销售商常通过折扣、满减等优惠活动吸引消费者，并根

据购买量调整价格。 
在目标市场选择上，兰州本地消费者对兰州百合的需求量大，是重要的目标市场。同时，国内其他

城市和地区的需求也在增长，具有开发潜力。随着中国食品在国际市场的知名度提升，兰州百合也有望

进入国际市场。 
在市场定位上，兰州百合以其优良品质和独特口感著称，作为一种健康食品，具有增强免疫力、降

低血压、血糖和胆固醇等健康益处。其生长环境和地域特色为产品增添了独特价值。除了作为食材，兰

州百合还可用于制作保健品、面膜和护肤品等。借助其地域特色和文化内涵，兰州百合可以通过有效的

宣传和推广，提升品牌知名度和市场竞争力。 

5. 兰州金鹏百合公司营销策略问题及优化建议 

5.1. 营销策略存在的不足 

5.1.1. 市场定位模糊 
尽管兰州金鹏百合公司拥有多年的经验，但其市场定位始终不够清晰。公司从最初的家庭作坊逐步

发展为民营乡镇企业，但在这一过程中，并未根据自身优势和市场需求制定明确的战略定位，而是陷入

了同质化竞争的被动局面。这种模糊的定位导致公司在管理水平、人力资源结构和运营思路上存在诸多

问题，且这些问题持续对公司发展产生消极影响。 
该公司虽然一直强调其产品品质出众，拥有百年历史的文化底蕴，但却未能找到合适的目标市场，

缺乏精准的市场定位使得公司难以将资源优势转化为市场竞争力。在当今经济高速发展的背景下，市场

被高度细分，消费者的需求日益多样化。只有通过准确的市场定位，企业才能明确重点市场，整合有限

的资源和实力，集中发力于特定领域，从而在竞争中取得优势。 

5.1.2. 线下销售渠道缺乏 
兰州金鹏百合公司的产品销售渠道主要分为线上和线下两种形式，但其线下渠道建设极为薄弱。公
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司既没有实体店，也没有经销商网络，产品销售主要依赖随机出售，缺乏系统性和稳定性。尽管公司在

本地有一定的知名度，但其产品大多通过亲戚朋友等非正式渠道销售，未能进入实体店或超市货架。2018
年尝试开设的实体店也因销量不佳而关闭。由于缺乏经销商和代理商等中间环节，公司在营销渠道建设

方面缺乏长远战略规划。这种单一的销售模式不仅限制了产品的市场覆盖范围，也影响了品牌的市场渗

透力和消费者触达率。 

5.1.3. 促销推广宣传薄弱 
尽管该公司在本地积累了一定的知名度，但其品牌推广力度明显不足。公司未能将“兰州百合”这

一地域特色与自身品牌深度结合，缺乏对“百合文化”的深入挖掘，导致品牌辨识度较低。即使在兰州

本地，也有许多人并不了解兰州金鹏百合。兰州金鹏百合在利用新媒体进行促销宣传方面表现乏力，未

能有效运用媒体宣传、促销推广和广告植入等手段。公司缺乏一套系统化、常态化的促销推广体系，导

致品牌曝光度不足，消费者认知度较低。这种薄弱的推广力度使得兰州金鹏百合难以在竞争激烈的市场

中脱颖而出，也限制了其品牌影响力和市场拓展能力。 

5.2. 营销策略优化建议 

5.2.1. 精确产品定位策略 
为提升市场竞争力，兰州金鹏百合公司应加大对新鲜百合产品的深度开发，并拓展百合制品的衍生

产品线。产品线深度拓展是指在保持原有产品种类的基础上，通过添加新风味、新颜色、新包装等元素，

延续原有品牌名称，以满足新顾客需求并最大化利用剩余产能。在此过程中，企业应持续探索成为产品

线较为全面的企业，以填补市场空白，与竞争对手的新产品展开竞争，从而占据更大的市场份额。 
面对快速变化的市场环境和消费者需求，企业必须不断推陈出新，以适应市场动态。由于市场竞争

激烈，产品同质化现象严重，客户选择余地较大。在现代快节奏的生活中，年轻消费者和上班族更倾向

于选择速食品和方便加工的半成品。例如，清新源百合开发的新型速食百合产品，恰好满足了这一消费

群体的需求。兰州金鹏百合公司可以借鉴此类成功案例，加大对速食百合产品的投资力度，在保证百合

鲜美和营养价值的同时，提升产品的便捷性，以更好地满足市场需求。 

5.2.2. 销售渠道的多元拓展 
兰州金鹏百合公司目前的销售渠道以一、二、三级蔬菜批发市场、农特产品贸易公司以及餐饮酒店

为主，同时注重电子商务、线上直播和社区团购等新兴模式。然而，公司缺乏自主营销渠道，主要依赖

外部渠道，导致利润空间被压缩，这也是行业内普遍存在的问题。目前，公司主要采用“仓储–存储–

电商”的模式，这种方式不仅占用大量空间和人力资源，还容易造成产品积压。此外，线下消费者覆盖

度有限，尤其是高收入人群因工作生活节奏快，更倾向于选择“一站式”购物方式。 
为提升销售效率，公司可以通过分工和资源合理分配，有选择地扩大与部分批发商和零售商的区域

经销合作。这些中介机构与消费者建立了稳定且深入的联系，能够在其熟悉的区域内更有效地推广百合

产品。借助这些渠道资源，企业可以加速产品流向市场，提升品牌知名度，同时增加资金回流，缓解销

售压力。此外，尽管线上直销是兰州金鹏的主要销售渠道，但传统实体店在提供可视化、可触性、可感

知的购物体验方面具有不可替代的优势。因此，公司可以考虑建立体验店，为消费者提供直观的产品展

示和互动体验，弥补线上渠道在购物体验上的不足。这种线上线下结合的多元化渠道策略，将有助于进

一步提升品牌影响力和市场竞争力。 

5.2.3. 多元化促销推广策略 
在当今经济飞速发展的背景下，消费者的消费观念发生了显著变化，尤其是在新媒体环境下，不同
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顾客群体有着各自的关注点和行为习惯。因此，仅依靠单一的新媒体平台进行产品推广，难以达到预期

的营销效果。企业需要构建多元联动的新媒体宣传体系，充分利用免费的新媒体传播渠道进行产品推广。

例如，可以在微博、微信、微店等高点击率的平台上开设官方账号，通过这些渠道与消费者建立直接联

系，提升品牌曝光度。还可以注重对营销热点的及时追踪，将线上推广与线下活动有机结合。通过线上

宣传吸引消费者关注，再通过线下体验加深消费者对产品的认知，从而实现从线上引流到线下交易的顺

畅转化。这种线上线下联动的营销模式，不仅能够提升品牌影响力，还能确保营销活动的最终目标——

促进销售得以实现。 
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