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摘  要 

在数字经济与乡村振兴战略背景下，中宁县枸杞产业面临传统营销模式与现代消费需求脱节的结构

性矛盾。本研究系统分析产业发展的营销现状，揭示数据赋能不足导致的需求洞察偏差、渠道协同

低效与品牌传播乏力等核心问题。研究提出基于大数据的四维优化策略：构建消费者行为驱动的产

品创新机制，建立动态价格响应模型，搭建全渠道融合架构，实施精准化传播策略。希望通过本文研

究能够促进中宁县乃至整个宁夏地区枸杞销售，为地理标志农产品的数字化转型提供理论参考与实

践范例。 
 
关键词 

中宁枸杞，数据驱动，营销策略 
 

 

Research on the Optimization of  
Marketing Strategies for Chinese  
Wolfberries in Zhongning County  
under the Background of Big Data 

Fanqiang Kong 
School of Management, Gansu Agricultural University, Lanzhou Gansu 
 
Received: Mar. 26th, 2025; accepted: Apr. 11th, 2025; published: May 16th, 2025 

 
 

 
Abstract 
Against the backdrop of the digital economy and the rural revitalization strategy, the wolfberry 
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industry in Zhongning County faces the structural contradiction between the traditional marketing 
model and modern consumer demands. This study systematically analyzes of the industry’s devel-
opment and the current marketing situation, revealing core issues such as deviations in demand 
insights, inefficient channel coordination, and weak brand communication caused by insufficient 
data empowerment. The research proposes a four-dimensional optimization strategy based on big 
data: constructing a product innovation mechanism driven by consumer behavior, establishing a 
dynamic price response model, building an integrated omnichannel architecture, and implement-
ing a precise communication strategy. It is hoped that this research can promote the sales of wolf-
berries in Zhongning County and even across the entire Ningxia region, providing a theoretical ref-
erence and practical example for the digital transformation of geographical indication agricultural 
products. 
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1. 引言 

在全球数字化浪潮与乡村振兴战略的双重驱动下，农业产业正经历着从传统经验型向数据驱动型的

深刻变革。作为中国枸杞产业的核心发源地，中宁县凭借独特的地理气候条件，培育出品质上乘的枸杞

产品，其产业发展历程可追溯至千年以前[1]。然而，在消费升级与技术革新的今天，中宁县枸杞产业正

面临着前所未有的转型压力：传统营销模式难以精准对接现代消费需求，品牌溢价能力不足制约产业价

值提升，供应链协同效率低下导致市场响应滞后。这些问题的根源在于数据要素未能有效融入产业价值

链，形成“数据赋能不足–决策精准度低–市场竞争力弱”的恶性循环。 
作为中国枸杞核心产区，中宁县 2024 年枸杞产业综合产值突破 160 亿元，占全国市场份额的 35%，

但产值仅增加 4.5%，其营销体系仍面临“丰产不丰收”的困境[2]。中宁县枸杞产业作为典型的地理标志

农产品，其发展困境具有行业代表性：在生产端，农户与企业仍依赖经验判断进行决策，导致产能与市

场需求错配；在流通端，多层级分销体系导致价格传导失真，渠道利润被中间环节吞噬；在消费端，消

费者对健康食品的多元化需求与企业同质化供给形成结构性矛盾。这种传统生产方式与现代市场需求的

错位，迫切需要通过大数据技术实现产业价值链的重构[3]。 
本研究以中宁县枸杞产业为研究对象，聚焦营销体系的数字化转型问题，具有重要的理论价值与现

实意义。从理论层面看，研究将大数据技术与农产品营销理论相结合，探索地理标志产品在数字经济时

代的价值创造机制，拓展农业营销理论的应用边界。从实践层面讲，研究针对中宁县枸杞产业面临的渠

道效率低、品牌溢价弱、需求洞察难等痛点，提出数据驱动的精准营销策略，为产业升级提供可操作的

解决方案。 
研究发现，中宁县枸杞产业数字化转型存在三重桎梏：其一，数据采集体系不健全导致需求洞察失

真，其二，数据分析能力薄弱制约决策优化，其三，数据应用场景单一限制价值挖掘。通过构建“数据采

集–分析–应用”的闭环体系，本研究提出四大优化方向：基于消费者行为数据的产品创新机制、动态

价格响应模型、全渠道协同架构以及精准化传播策略。这些策略不仅能够提升中宁县枸杞产业的市场响

应速度与资源配置效率，更将为我国地理标志农产品的数字化转型提供重要参考。 
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2. 大数据背景下中宁县枸杞营销问题诊断 

2.1. 数据利用能力问题 

2.1.1. 数据采集体系不完善 
一是中宁县枸杞对消费者数据采集的能力不高。中宁县枸杞协会调研显示，中宁县枸杞企业 85%依

赖第三方电商平台获取用户数据，仅有 15%建立自有 CRM 系统[4]。以某头部品牌在抖音平台的店铺为

例，企业获取的用户信息局限于购买记录，缺乏浏览轨迹、停留时长等行为数据，导致用户画像失真率

达 40%，其在电商数据发现 40 岁以上女性购买占比 65%，但实际调研显示该群体复购率仅 26%，而 25~35
岁职场人群复购率达 52%，暴露数据维度单一问题。 

二是供应链数据断层。中宁县等西部地区枸杞产业在仓储物流环节才开始进入数据化作业，在种植

环节数据采集覆盖率不高，绝大多数企业依赖人工填报，导致生产计划与市场需求脱节[5]。如 2023 年春

季，因未及时获取华南地区雨水天气数据，企业盲目扩大枸杞采摘量，造成在晾晒过程中 1200 吨枸杞损

坏。而青海省河湟谷底枸杞则借助数据预警，提前规避了风险[6]。 
三是外部数据整合缺失。宁夏枸杞缺乏数据整合能力，大部分企业依照习惯经营，缺乏对《食品安

全国家标准》等政策法规、宏观经济数据、青海新疆等地枸杞价格策略调整等竞品动态数据的常态化采

集机制，企业决策滞后市场变化[7]。 

2.1.2. 数据分析能力薄弱 
一是技术应用层次低。中宁县地处西北内陆地区，本身就缺乏数据分析企业，加之中宁县枸杞产业

规模虽然但产值不高，自然也没有企业为中宁县枸杞产业做配套服务。使得企业只能使用电商平台提供

的成品分析报告，自身分析能力较弱。如大部分企业实际不能运用 Python、SPSS 等专业分析工具，即使

涉及办公场景，也仅使用 Excel 进行简单汇总计算，不能了解用户的健康需求和喜好[8]。 
二是数据可视化程度不高。正如上条所述，由于企业只能被动等待平台数据传输，使得企业获得的

数据多为静态数据，只有极少数企业才能获得动态数据，使得企业应对市场波动的能力较差，日常尚可

但在“双 11”等节庆活动时经常出现高于或低于行业市场需求的问题，如头部企业沃福百瑞的需求预测

模型因缺乏动态数据，平均预测准确率为 68%，远低于行业标杆企业良品铺子的 85% [9]。 

2.1.3. 数据协同机制缺失 
一是企业部门间存在信息壁垒。头部企业沃福百瑞市场部与 IT 部、生产部的数据共享率不足高，缺

乏平行沟通，在内部人为形成“数据孤岛”。例如在 2022 年“双 11”活动时，市场部获取的促销活动数

据未同步至生产部门，导致 2023 年“618”期间，生产部没有针对性备货，3 款爆品出现断供，这点在临

近的靖远县也有所体现[10]。 
二是决策流程滞后。从行业平均水准来看，数据采集到决策执行平均耗时半个月左右，中宁县某头

部枸杞加工企业通过电商数据发现“黑枸杞”搜索量激增后，第一时间将信息上报，但因跨部门审批流

程延误，错失新品上市最佳时机，被青海枸杞等外省竞品抢占很大一部分市场份额[11]。 
三是数据标准不统一。目前，中宁县枸杞加工企业间未建立数据标准体系，存在“同名不同义”的

现象，如不同企业间的“特级枸杞”定义差异，不少企业都是按照自己的判断界定，使得信息质量和信

息价值大打折扣[12]。 

2.2. 传统营销问题 

2.2.1. 市场细分与需求洞察偏差 
一是目标细分维度粗放。中宁县枸杞现有市场细分主要基于地理分类，分为华东、华北、西北等大
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区或是按照人口结构如年龄、性别等划分，但以上划分均为静态维度划分，尚未有消费场景、消费动机

等动态维度的深度分析。这就使得中宁县枸杞在高端市场销售中不能获取关键信息[13]。 
二是需求调研失真。中宁县枸杞的调研对象集中于线上现有客户，新客需求被忽视。大部分现有消

费者对“枸杞功效”需求为补血或养生，但实际上很多新顾客的需求为“护眼”，这点也与前文提到的年

轻客户群体实际占多数可互相印证，暴露了中宁县枸杞企业数据把控能力不足以描绘客户群像的问题。 

2.2.2. 线上线下渠道存在冲突 
由于线上电商的兴起，中宁县枸杞企业往往更加重视线上销售而忽视了线下销售渠道。如中宁县枸

杞在备货时倾向于线上电商，导致在春节、中秋等传统节日时线上库存堆积如山，但线下渠道经常缺货，

需要调货。此外，线上线下渠道价格不统一也是影响中宁县枸杞销售的巨大隐患，如早康某款爆红枸杞

饮品线上销售价格为 39 元一瓶，但线下为 99 元/2 瓶，导致线下经销商经常被顾客质疑，某经销商因线

上渠道低价冲击，在 2023 年底主动终止了与早康的合作，导致早康在华北区域销售额下降 40% [14]。但

实际上，早康产品仍以线下渠道为主，且线下渠道销售稳定、毛利率高，支撑起了早康品牌的基本面。 

2.2.3. 品牌传播与用户粘性不足 
一是传播内容同质化。中宁县枸杞绝大部分广告内容聚焦“产地正宗”“品质优良”等基础卖点，这

实际上是“中宁县枸杞”地理品牌特点，企业间缺乏差异化表达。这使得企业广告投入只能强化“中宁

县枸杞”地理品牌属性，不能突出企业自身特色，这点也与前文中“中宁县枸杞”地理品牌知名度较高

但企业品牌知名度较低能够印证。 
二是用户互动缺失。大部分中宁县枸杞加工企业新媒体账号互动率不足3%，UGC内容占比低于5%。

线上做的较好的沃福百瑞发起过“枸杞养生打卡”活动，参与人数不足 500 人[15]。 
三是会员体系失效。同样是沃福百瑞，会员复购率仅 28%，低于行业标杆企业三只松鼠的 55%。多

数企业会员权益停留在折扣层面，缺乏健康咨询等个性化服务，没有抓住客户养生的痛点。 

3. 大数据背景下中宁县枸杞营销策略优化方案 

3.1. 基于大数据的精准产品策略 

3.1.1. 需求驱动的产品开发 
在数据采集层，中宁县枸杞联盟可建立“三维数据采集体系”如在消费者端部署电商平台评论爬虫，

记录用户浏览路径和客户基本信息等数据；在市场端可利用 Deepseek 等大模型自动化监控互联网信息和

评论等动态、宏观数据，如利用 AI 数据在百度、抖音等平台监测“枸杞”搜索量变化；在供应链端完善

物联网机制，利用传感器接入种植基地物联网数据，以监控土壤温湿度、果实成熟度等基本信息。 
在数据分析层，可应用 NLP 技术对消费者评论进行情感分析，其过程主要包括数据预处理、特征提

取、模型训练与评估以及部署与优化。其中抓取评论数据和产品应用是重点，对此可设置“护眼”“补

血”“免疫力”“抗疲劳”等作为关键词，分析评论动态变化，跟随变化调整产品走势，追随热点生产产

品。 

3.1.2. 文化赋能的包装设计 
在产品包装上，要突出枸杞的文化属性，弱化物理属性，减少红色整体基调的应用来突出产品的特

色。如高端养生产品可学习稻香春的“飞天敦煌”月饼包装等成果案例，在包装上加入敦煌 IP 等经典文

化要素，同时，可在包装背面加入二维码，二维码的内容可包括枸杞种植过程全息影像和运输生产的全

过程，让消费者吃的放心。 
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3.2. 动态化价格策略 

在制定价格时，需对包括大环境和客户信息在内的不同要素进行分析，来建立动态化价格策略。而

价格需要根据实际情况进行调整，不能一成不变，需要在收集数据的情况下，对数据进行分析评判。如

企业发现“双 11”某产品爆火或销售数量呈现上升趋势时，就必须在春节期间提前备货，做好销售折扣

准备，以迎接春节销售；当某产品库存水平长期维持在高位时，说明产品缺乏竞争力，这时就需要及时

调整定价，尽快处理库存商品；当竞品价格发生变化时，可根据自身产品波动情况选择涨价或降价。 

3.3. 数据驱动的渠道优化策略 

要实现全渠道的数据融合，就必须建立统一的数据中台来进行技术支撑，该数据中台不仅有有线上

渠道的数据，还要整合线下渠道的数据，具体架构如下图 1 所示： 
 

 
Figure 1. Data center architecture 
图 1. 数据中心架构图 

 
见图 1 所示，该架构分为三层，第二层涵盖了用户中心、商品中心和订单中心，用户中心又涵盖了

线下体验店、电商平台和小程序的数据。其中，线下体验店的数据可通过物联网收集，如在线下加入 RFID
传感器，实时监测商品拿取次数。 

在销售渠道，也要实现线上和线下的融合发展。对此，中宁县枸杞产业必须将枸杞物流网络优化进

行优化，牢牢把握仓储物流环节。由企业或企业联盟直接为经销商配送，可运用 GIS 系统规划“三级配

送网络”取代原有的区域总代理(省级)→经销商(地市级)→终端(商超/药店)，做到中心仓货物可直接发往

地级市。具体规划如下：一是在区域中心如银川、郑州、成都、南京、广州、长春建立中心，负责向地级

市配送货物。在地级市由经销商建立前置仓，接受由中心仓配送的货物，再由经销商为终端提供即使配

送服务。 

3.4. 精准化促销与传播策略 

针对不同的人群也要建立不同的分类，根据二八定律，80%的利润是 20%的客户带来的，因此，对

不同客户也要采取不同的定价策略，本文将客户按金额、购买频次等划分为三类，分别是大客户、重要

客户、普通客户。不同客户之间待遇要形成差别，具体如表 1： 
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Table 1. Customer hierarchical service policies 
表 1. 客户分级服务策略 

客户层级 最近购买 购买频率 消费金额 定价策略 

大客户 ≤30天 ≥5次/年 ≥2000元 专属折扣 

重要客户 31~90 天 2~5 次/年 500~2000 元 满减券 

一般客户 >90 天 ≤1次/年 <500 元 限时折扣 
 

此外，还可通过与大客户、医院、文创公司合作等方式定制或销售高端产品或进行团购，对这些产

品要设计足够吸引人的折扣和产品包装，不能与其他客户的价格、定制产品相同。 
在产品使用方面，也要探索不同客户的使用需求，如对以“补血”等养生功能为主的中老年人群，

则可建立中医养生课堂等形式，宣传枸杞的养生价值和适用禁忌。但对以“护眼名目”为主的青年群体，

则需转变宣传思路，可加入新潮元素，如开发枸杞菊花明目茶、枸杞咖啡、枸杞酱料等产品教程，吸引

年轻人尝试。 

4. 结语 

本研究立足大数据背景下农产品影响数字化转型趋势，以中宁县枸杞产业为研究对象，系统探讨了

大数据技术对传统营销体系的革新路径。研究发现，中宁县枸杞产业在地理标志、文化底蕴与产业基础

方面具有显著优势，但面临品牌管理分散、深加工能力不足与渠道创新滞后等发展瓶颈。传统营销模式

下，数据要素未能有效融入价值链，导致需求洞察失真、渠道效率低下与品牌传播同质化，制约产业价

值提升。 
研究提出的优化方案通过数据驱动的产品、价格、渠道与传播策略创新，实现了对传统营销要素的

系统性升级：在产品端，基于消费者行为数据开发差异化产品；在价格端，建立动态响应机制提升市场

适应性；在渠道端，构建全渠道融合生态优化资源配置；在传播端，通过精准化分群提升用户粘性。 
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