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摘  要 

随着新媒体技术的快速发展，传统食品企业面临营销模式转型升级的迫切需求。本文以广西南方黑芝麻

公司为研究对象，聚焦其新媒体营销策略优化问题，旨在为同类企业提供理论与实践参考。研究基于文

献分析法、案例研究法、定性分析法及SWOT分析模型等，系统梳理企业新媒体营销现状及内外部环境，

发现其存在营销理念保守、产品特点不突出、营销方式单一、资金与内容投入不足、线上互动机制缺失

等问题。结合4I营销理论，提出针对性优化建议：一是通过用户画像与精准推送强化个性化营销理念；

二是运用短视频、直播等多元化形式提升营销趣味性；三是加大内容创作与场景化营销投入以凸显产品

利益价值；四是构建用户反馈闭环与社群运营机制增强互动性。研究表明，基于4I理论的新媒体营销策

略能够有效提升企业品牌传播力与市场竞争力，研究结论对传统食品企业数字化转型具有实践启示，同

时为新媒体营销领域研究补充了本土化案例。 
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Abstract 
With the rapid development of new media technologies, traditional food enterprises are under 
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urgent pressure to transform their marketing models. This study uses Guangxi Nanfang Black Ses-
ame Company as a case to explore how to optimize its new media marketing strategies, aiming to 
offer theoretical and practical insights for similar firms. Through methods like literature analysis, 
case studies, qualitative analysis, and the SWOT model, it examines the company’s new media mar-
keting status and its internal and external environment. The study identifies several issues, includ-
ing an outdated marketing mindset, lack of product feature emphasis, single marketing approach, 
insufficient funding and content investment, and no online interaction mechanism. Based on the 4I 
marketing theory, the study suggests four solutions. First, using user profiling and targeted recom-
mendation to strengthen personalized marketing. Second, adopting diverse formats like short vid-
eos and live streaming to boost marketing fun. Third, increasing investment in content creation and 
scenario-based marketing to highlight product benefits. Fourth, building a user feedback loop and 
community operation mechanism to improve interactivity. The findings indicate that these 4I-based 
strategies can effectively enhance brand communication and market competitiveness, offering prac-
tical guidance for traditional food enterprises’ digital transformation and adding a local case to new 
media marketing research. 
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1. 绪论 

1.1. 研究背景 

近年来，新媒体营销已成为企业品牌建设和市场拓展的核心战略。据《2025 年中国新媒体营销与广

告市场透视》数据显示，中国互联网营销市场规模在 2024 年已达到约 13,390 亿元，同比增长 7.3%，短

视频用户规模突破 10.26 亿，直播用户规模达 7.65 亿，成为流量增长的核心引擎[1]。行业呈现三大趋势：

其一，短视频与直播深度融合。抖音、快手等平台通过“短视频种草 + 直播转化”模式重构消费链路，

电商闭环效应显著。其二，多平台整合营销成为主流。微博、微信通过社交裂变强化话题传播，B 站、小

红书以内容社区提升用户黏性，而淘宝、京东则以数据驱动实现精准转化。其三，技术赋能创新，AI 技
术应用于个性化推荐、自动化内容生成及数据分析。 

广西南方黑芝麻有限公司，作为南方黑芝麻集团的核心子公司，以黑芝麻糊为主打产品，凭借优质

品质与经典广告长期占据黑芝麻品牌市场头部地位。然而，伴随互联网技术革新与消费代际更替，其传

统营销模式逐渐显现局限性：品牌形象固化于中老年群体认知，新媒体营销又存在效率不足、模式单一、

用户流失等共性问题，亟待战略升级。 

1.2. 研究意义 

从理论价值上看，有助于企业加深对新媒体营销理论的理解认知。结合 4I 理论以及运用 SWOT 分析

法等相关市场营销的理论知识，不断发掘新媒体营销策略的可能性。 
从实践价值上看，通过对广西南方黑芝麻公司新媒体营销策略现状分析，发掘、分析其新媒体营销

工作上的失误以及策略上的偏差，进行探索和优化建议，也为传统食品企业在新媒体时代的营销转型提

供借鉴，并补充了新媒体营销领域本土化案例研究。 
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1.3. 国内外研究现状 

1.3.1. 新媒体营销相关理论研究 
新媒体营销是指利用数字化技术、网络平台及移动终端(如社交媒体、短视频、搜索引擎等)开展的营

销活动。在新媒体营销理论方面，周懿瑾在《新媒体营销》[2]一书中结合经典营销理论与本土化实践，

系统解析微信、抖音、小红书等平台的新媒体营销策略，提出“技术驯化”与消费者价值不变性的核心

观点；加里·维纳查克(Gary Vaynerchuk)《引诱(引诱，出击！)》[3]提出“引诱，引诱，引诱，出击”理

论，结合拳击比喻解析新媒体营销策略，强调内容与用户关系的重构。在新媒体营销模型方面，罗钦，

王慧灵在《基于 4C 理论对直播带货中场景化营销的思考》[4]中提出从 4C 营销理论中的消费者(Consumer)、
成本(Cost)、便利(Convenience)和沟通(Communication)来分析直播带货中的场景化营销，为企业提供一种

有效的营销策略，提升品牌知名度和销售额；Xia Hu 在其文章中[5]利用 PageRank 的原理，提出了由其

衍生的 UIEM-CMR 影响力评估模型。该模型利用从微博平台和 Facebook 中提取的数据，评估各种新媒

体营销节点的影响力；李琼、郭鹏《基于 4I 模型的无线营销的探讨》[6]认为营销理论从 4P、4C、4R 发

展到 4I，它们之间并非是取代关系，而是一种互补、完善和发展的关系；曹淑艳、安然、李昊彤《基于

SWOT 分析的跨境电子商务第三方物流研究》[7]从优势、劣势、机会、威胁四个维度对第三方物流在跨

境电商中表现作了全面评估。 

1.3.2. 新媒体营销具体案例分析研究 
当前在新理念、新媒介、新技术加持下传统产业借助新媒体营销成功的案例有很多。比如，陶雅《乡

村振兴背景下农产品新媒体营销策略——以“三只松鼠”为例》[8]通过“三只松鼠”案例，系统论证了

新媒体在农产品营销中打破地域壁垒、重构品牌逻辑、推动产业升级的核心作用；王娜娜《麻江县农产

品电子商务发展现状及对策研究——以蓝莓产业为例》[9]以贵州省麻江县蓝莓产业为研究对象，系统分

析当地农产品电子商务在基础设施、品牌建设、物流体系等方面的发展瓶颈，并提出构建数字化营销平

台、完善冷链物流网络、强化区域品牌 IP 打造等对策，推动特色农产品电商化转型升级；杨兴华、李蝶

萍、陈炎坤《龙头食品企业品牌营销管理研究——以 NF 集团为例》[10]以 NF 集团为案例，剖析龙头食

品企业在品牌定位、渠道整合与数字化营销中的实践困境，提出通过产品创新、供应链优化及消费者互

动提升品牌价值的策略路径，为传统食品企业转型升级提供参考；师钰铭《新疆葡萄树食品有限公司新

媒体营销策略研究》[11]论文以新疆葡萄树食品公司为研究对象，聚焦其新媒体营销在内容创新、用户互

动及渠道整合中的实践短板，提出通过挖掘地域文化元素、优化社交媒体矩阵布局及强化数据驱动精准

投放等策略，推动边疆特色食品品牌实现数字化转型与市场突围。 

2. 相关概念与理论基础 

2.1. 相关概念 

2.1.1. 新媒体概念 
新媒体是继报纸、期刊、广播、电视等传统媒体之后发展起来的一种新的媒体形式。它运用数字技

术和网络技术，通过电脑、手机、数字电视等工具为用户提供信息和娱乐服务。与传统媒体相比，新媒

体有自己的特点。在传统媒体的基础上，新媒体实现了从线性到多维度的跨越，从模拟到数字的转变，

使新媒体功能更具优势和现代化。 
新媒体使得信息的传播更便捷和多样化，在内容和形式风格上发生巨大突破与创新。从早些年的论

坛、百度贴吧等逐渐转变到如今的微博、微信、抖音短视频以及各直播平台等。新媒体包含了数字化的

传统媒体、移动终端和以数字化呈现电视节目、杂志等等，是依托数字化传播的新媒介。新媒体的影响
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力以各种形式几乎覆盖了人们生活和工作的方方面面，包括手机媒体、数字电视、宽带网络、动画、网

络游戏、户外新媒体等。 

2.1.2. 新媒体营销 
(1) 新媒体营销的概念 
新媒体营销借助互联网+和大数据分析，借助新媒体平台的技术而开展的新型营销模式。为了达到更

好的聚焦效果，通过聚焦进行有针对性的信息传递，可以更准确地定位营销受众，使得营销成本更低、

更明显。此外，新媒体营销的表现更具创造性和个性化，更符合时代特征和受众需求，口碑营销的成本

更低。此外，新媒体营销方式可以在准确满足受众需求的同时，实现互动营销传播，从而拉近受众与企

业的距离，更容易提升品牌形象和美誉度。 
(2) 主要的新媒体营销平台 
A. 电商平台营销 
随着电商平台的爆火，电商购物也逐渐成为人们购物的主要方式。淘宝、京东、拼多多、小红书、得

物等多家电商购物平台的激烈竞争，促使人们能在电商平台上买到大部分自己所需的产品。公司可在各

家电商注册，分享和宣传自家产品的相关信息，开展营销工作。 
B. 社交软件平台营销 
社交软件平台营销是运用社交软件开展营销活动。如当前 QQ、微博、微信等社交软件平台拥有大量

的使用者为基础，可以更便捷地对产品品牌进行大规模推广，公司可运用特色的营销策略在社交软件平

台开展营销活动，借助平台大量用户进行互动和宣传，扩大营销影响规模。 
C. 视频软件平台营销 
目前，以抖音短视频和快手短视频为主流的视频软件平台营销也是主流的新媒体营销方式。短视频

用户量大，直播带货兴起并逐步成熟，发布公司产品的测评以及宣传类视频的推广，创作用户感兴趣的

内容，进而增加用户对产品视频的点击量，达到推广产品的目的。 
(3) 新媒体营销的特点 
A. 多元性，多元化是新媒体营销的核心之一，体现在载体的多样和自由上，还体现在营销渠道与方

式的多样性上。 
B. 互动性，互动性是新媒体营销相对于传统媒体营销手段的最大优势之一。公司在进行新媒体营销

时，自身与消费者的关系是信息互动。公司对用户传递产品信息，用户再进行反馈，公司收集这些信息

可调整和优化现有的营销策略，公司与用户实现了互动交流。 
C. 普及性，随着互联网的发展和普及，新媒体营销也紧随其后。互联网已经成为人们生活中不

可缺少的一部分。庞大的用户群也促进了新媒体营销的快速发展，为人们接受新的营销模式奠定了基

础。 

2.2. 理论基础 

2.2.1. 4I 营销理论 
4I 理论是由美国营销专家唐·舒尔茨提出的。该理论有四个核心原则：趣味(Interesting)、互动(Inter-

action)、利益(Interests)、个性(Individuality)。4I 理论强调以消费者为中心关注消费者的需求和利益并进行

互动和交流，以达到企业的营销效果[12]。4I 营销理论使企业更深入地了解消费者的需求，更好地满足消

费者。4I 营销理论精细化和个性化的营销活动，使消费者获得了高度的关注，消费者的消费行为和习惯

得到了更细致的区分，从而在产品的建设中体现得更有针对性。 
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2.2.2. SWOT 分析法 
SWOT 分析，也被称为形势分析或道斯矩阵，分别包括优势，劣势，机会和威胁。优势和劣势是内部因

素，机会和威胁是外部因素。在对内外部竞争环境和条件进行情况分析的基础上，通过调查，列出与研究对

象相关的优势与劣势、外部机会与威胁，然后对各种因素进行系统的匹配和分析，从而得出科学的结论。 
从整体上看，SWOT 可以分为两部分：第一部分是 SW，主要用于分析内部条件；第二部分是 OT，

主要用于分析外部条件。用这种方法，你可以找出对自己发展有利或不利的因素，找到解决问题的办法，

明确自己发展的方向。优势劣势分析：是企业或个人与其竞争对手或潜在竞争对手(对某种技术、产品或

服务)进行比较的结果。它们是存在于企业或个人发展中的积极因素和消极因素。在分析优势和劣势时，

由于企业或个人的诚信和竞争优势不同，整个价值链的各个环节都要与竞争对手进行详细的比较。机会

与威胁分析：外部环境对企业发展产生直接影响的有利因素或不利因素。这些都是客观因素。商业环境

随时都在变化，这对企业来说可能是机遇，也可能是威胁。管理者应该识别和评估每个机会的增长前景，

选择与公司匹配的最佳机会，增强公司的竞争优势，更应及时把控危及公司利益的风险，采取相应的战

略行动来减轻影响。分析后，借助矩阵举例，以系统的研究思路，将各个要素相互组合，得到相应的结

果，指导最终决策。 

3. 广西南方黑芝麻公司新媒体营销概况及 SWOT 分析 

3.1. 广西南方黑芝麻公司新媒体营销概况 

3.1.1. 公司概述 
广西南方黑芝麻食品有限公司是上市的南方黑芝麻集团股份有限公司的子公司。该公司是一家以糊

状食品为主营业务的企业。具有品牌知名度高、管理模式成熟、企业文化丰富、技术实力雄厚四大优势。

产品使用的“南方”商标是广西食品行业全国第一个著名商标。主要产品有黑芝麻丸、黑芝麻糊、核桃

粉等代餐粉系列食品，产品畅销全国各地，质量可靠，信誉良好。 
在多年的企业实践和摸索中，在生产工艺、质量管理、销售管理、经营决策等方面积累了丰富的经

验，管理日趋规范，品牌综合竞争力逐年增强，行业优势不断扩大。南方黑芝麻糊在糊类中排名第一。

南方黑芝麻糊多次被评为广西名牌产品、中国乡镇企业名牌产品，南方商标多次被评为广西著名商标。

目前，南方黑芝麻公司生产的黑芝麻糊已被评为中国黑色食品第一品牌、中国糊状食品第一品牌。 

3.1.2. 广西南方黑芝麻公司新媒体营销现状 
广西南方黑芝麻公司以产品质量为本，大量资金投入到产品质量生产当中。从表 1 可知，尽管在产

品的研发生产上所投入的资金仅占营收比重的百分之一左右，但同比 2023 年有了较大的涨幅，而销售营

销虽然投入比重将近一成，但同比去年却有了下降趋势，且该“重视研发而轻视销售”的资金配置策略

可能将持续一段较长时期。公司在新媒体的营销策略上没有过多在意，依旧以原有的广告推销策略为主

导，没有选择在微博、抖音短视频等热门 APP 上进行大量的广告植入宣传，导致品牌影响效果不佳。虽

然广西南方黑芝麻公司的南方黑芝麻品牌被 80、90 年代人们熟知，但 00 后的新一代消费者逐渐占据消

费主导地位，对广西南方黑芝麻公司没有大多认知。广西南方黑芝麻公司的网络营销渠道以淘宝京东等

传统电商平台为主，对网络营销渠道的研究和投入过少，尤其忽视抖音短视频直播带货和微博红人博主

带货等自媒体的营销渠道，缺乏营销渠道的多元性，导致线上销量始终无法实现突破性增长。 
与此同时，近年来广西南方黑芝麻集团在实施多元化战略过程中遭遇挫折，其电商业务亦出现亏损，

加之财务风险的累积，这些因素均对公司的新媒体营销成效产生了不利影响。例如，2020 年~2023 年南

方黑芝麻集团旗下子公司礼多多分别实现净利润 4152.71 万元、3132.85 万元、−18818.43 万元和−1054.88 
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Table 1. Main capital investment projects and their proportions of Nanfang Black Sesame Group Co., Ltd. in 2024 
表 1. 南方黑芝麻集团股份有限公司 2024 年度资金投入的主要项目及其占比情况 

项目 金额(亿元) 占营收比重 同比 

研发投入 0.26 1.04% +18.69% 

销售费用 2.24 9.09% −7.04% 

管理费用 1.36 5.53% −14.35% 

财务费用 0.44 1.78% −34.52% 

资本性支出 2.67 10.83% +142.57% 

短期偿债压力 10.43 —— —— 

资料来源：基于南方黑芝麻集团 2024 年度报告数据制定[13]。 

 
万元，下滑明显[14]。而礼多多业绩的下滑也连累了南方黑芝麻整体业绩。据 2024 年上半年年报显示，

南方黑芝麻实现营业收入 9.73 亿元，同比下降 20.51%；归母净利润 1097.8 万元，同比下降 36.88%；扣

非净利润 1065.25 万元，同比下降 8.88%；经营活动产生的现金流量净额为 1.18 亿元，同比下降 41.76%。

分产品来看，2024 年上半年公司主营业务中，冲饮类收入 2.97 亿元，占营业收入的 30.57%；第三方品

牌电商业务收入 2.93 亿元，同比下降 41.03%，占营业收入的 30.11%；硒食品收入 2.46 亿元，同比下降

3.43%，占营业收入的 25.30% [15]。 

3.2. 广西南方黑芝麻公司新媒体营销 SWOT 分析 

3.2.1. 优势分析 
基于表 2 SWOT 矩阵分析表中的优势分析可知，广西南方黑芝麻的产品在中国形成了独特的品牌形

象。长期占据消费者内心的品牌印象，为公司赢得了重要的市场份额，发挥着不可替代的作用。从 1991
年，南方黑芝麻糊在国内食品行业中率先打响情感广告的第一枪，“黑~芝麻糊哎”的叫卖声响起，热气

腾腾的芝麻糊、舔碗的小男孩、其乐融融的邻里关系、多加一勺的悲悯，还有那句“一股浓香，一缕温

暖，南方黑芝麻糊”的广告语……[16]，再到 2018 年春节期间，以“父母唠叨”为落点，将“早点睡”

“常回家”以及“对象呢”等诸如此类的“唠叨三字经”融入传播中，让消费者产生代际共鸣[17]。广告

所传递出来的人文关怀和精神力量，代表了那个物质匮乏年代中国人坚韧刚强、勤劳朴素、积极向上的

品格与精神，影响了数代人。南方黑芝麻正是凭借初期正确的品牌定位策略和广告影响力，坚持相对可

靠的信誉和质量，以及持续不断的社会公益行动，南方黑芝麻多年来积累了较高的品牌知名度，拥有广

泛而可观的营销渠道。近两年，“黑色食品，硒营养”的主题理念，是对“一股浓香，一缕温暖”核心理

念的一次大胆升级尝试。因此，在消费者对糊状食品的品牌认知度方面，南方黑芝麻产品具有先天的竞

争优势。利用浓香温暖的特色产品营销和消费者之间的内在情感沟通，形成大众心中的经典品牌记忆。

如此的品牌知名度为新媒体营销活动的顺利开展奠定良好基础。 

3.2.2. 劣势分析 
基于表 2 SWOT 矩阵分析表中的劣势分析可知，在当前的市场环境中，广西南方黑芝麻公司在经济

实力和品牌价值方面均处于行业领先地位。然而，该公司在新媒体平台的资源投入相对有限，导致其宣

传力度和运营能力存在明显不足。具体而言，尽管公司较早地进入了抖音直播领域，但其自播团队的投

入产出比偏低，主要依赖与头部主播的合作，缺乏独立的流量运营能力。此外，公司在早期广告策略上

过度依赖情感诉求(例如“舔碗男孩”案例)，在新媒体内容创新方面表现不足，内容同质化现象严重， 
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Table 2. SWOT matrix analysis  
表 2. SWOT 矩阵分析 

内部环境分析 
(S、W) 

 
外部环境分析 
(O、T) 

机遇(Opportunity) 
 

1. 新媒体提供多营销渠道 
2. 市场需求大 

威胁(Threat) 
 

1. 行业竞争激烈 
2. 新增更多优质替代品 

3. 假冒产品的影响 

优势(Strength) 
1. 行业地位优势 

2. 品牌优势 
3. 高市场占有率 

SO1：基于当前网络和新媒体平台拓展 
新的营销模式，进一步提升营销推广的

效果和质量 
SO2：在新媒体平台上，将生产环境 

透明化，增加消费者的信任 

ST1：为了体现自身品牌优势，运用差异化

进行新媒体营销推广，避免与其他公司 
同质 

ST2：增加新媒体促销力度，进而提高产品

的知名度和综合性口碑 

劣势(Weakness) 
1. 新媒体投入较少 

2. 网络销售渠道缺乏 
3. 企业信息管理较弱 

WO1：借助社交媒体，宣传品牌理念，

创立话题探讨，增加消费者互动 
WO2：在线上多家电商平台开始渠道 

进行营销，加大产品推广力度 

WT1：积极借助新媒体多种渠道和工具，

进行对产品形象的重塑 
WT3：利用新媒体平台促成线上与线下相

结合，实现新突破 

 
未能持续吸引年轻消费群体。尽管广西南方黑芝麻公司展现出一定的市场针对性和创新性，但在新媒体

营销策略上过于保守，未能顺应市场趋势和审美需求，导致网络关注度不足，难以吸引更广泛的消费者

群体。此外，公司在网络销售渠道的建设上投入有限，尚未形成完善的网络销售体系。对于行业发展趋

势、竞争对手产品信息以及消费者消费意向的掌握也显得滞后。 

3.2.3. 机遇分析 
基于表 2 SWOT 矩阵分析表中的机遇分析可知，早期的大众广告遵循的是“时尚”的传播模式，即

总是由社会上层向社会下层流动；而分众则是彻底颠覆了这样的传播模式，而所谓的“分众”，即消费

者被划分为一个一个群体，他们各自有相同的生活方式及价值观，每个群体都可以和另外的群体有不一

样的需求：心理需求或者产品的功能需求[18]。在互联网时代，传统传播渠道的品牌广告无法吸引更广泛

人群的注意力，消费者注意力的碎片化也迫使企业改变现有的传播模式，转向新的营销模式来应对新的

市场变化。互联网营销渠道是广西南方黑芝麻公司新的发展机遇。企业对新机遇的把握，在于对互联网

精神的充分理解。传统龙头品牌在打破了第一层次的品牌识别困境后，积累了大量受众，并通过网络口

碑营销手段实现了高水平的网络口碑营销。它可以捕获用户粘性，并在群体内形成一定规模的粉丝基础，

形成更大的受众扩散和传播。 
品牌传播的另一个新机遇是一个新的消费主体在中国的诞生。前澳新银行(ANZ Bank)大中华区首席

经济学家刘利刚曾在一份研究报告中预测，到 2030 年中国的中产阶级人数将占到城市人口总数的 93%。

考虑到城镇化和工资收入的增长，在 2014~2030 年间将会有超过 3.26 亿人加入到城市中产阶级的行列，

从而使这个“大阵营”的人数达到 8.54 亿[19]。快速成长的中产阶级更加注重生活质量，对食品消费的

渴望从温饱状态转向更优质的健康，广西南方黑芝麻公司可抓住现代人对食品健康品质的追求，推出以

黑芝麻糊为主的养生系列产品，满足消费者追求健康的精神需求。当前互联网高速发展，为企业的营销

推广带来了无限可能，也打破了原先的信息壁垒，让企业能快速接收到消费者的消费需求。线上线下相

结合的新营销模式将成为营销市场未来的发展方向。企业需抓住机遇，积极利用网络新媒体实现更广范

围的传播和宣传。 

3.2.4. 威胁分析 
基于表 2 SWOT 矩阵分析表中的威胁分析可知，糊状类食品行业竞争加剧。自上世纪 80 年代问世以
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来，尽管南方黑芝麻糊以约 50%的糊类市场份额遥遥领先于竞争对手，在糊类市场的龙头老大地位十分

稳固[20]，然而，潜在的行业竞争者，例如五谷磨房与老金磨方，正在冲调谷物细分市场中逐步壮大，对

广西南方黑芝麻公司的市场份额构成了挤压效应，成为该公司必须予以重视的竞争对手。除此之外，主

要竞争品牌还包括马玉山、智力、黑牛、多力、华精等各大食品公司。除了黑芝麻糊，这些品牌的产品还

包括谷物、豆浆、方便面等各种糊状食品替代品。这些品牌有的主要销往中国一线城市，有的主要以农

村地区为重点市场，有的遍布东亚、欧美等地区，或多或少对企业构成威胁。 
进一步地，替代品的种类日益增多。鉴于糊状食品具有较高的替代性，例如饮料类中的奶茶、咖啡

以及谷物类食品如麦片和豆奶粉，这些产品在一定程度上对芝麻糊构成了替代威胁。此外，假冒伪劣产

品的存在亦对市场产生了负面影响。众多低端市场正遭受小型企业的激烈竞争，而假冒产品在一定程度

上对企业的成长及产品的市场推广造成了不利影响。 

4. 广西南方黑芝麻公司新媒体营销存在问题 

4.1. 营销保守和产品特点不明显 

当前，广西南方黑芝麻销售处于推进状态，所应用的营销策略较为保守、老旧，运用的是相对落后

的服务模式，没能进行突破性创新。在新媒体营销环境中这种营销策略显然不太合适，应当与新媒体营

销相结合，重视求稳求新，在稳定进步中锐意求新，应用富有新意的优良营销策略，构建特定、明显的

文化特征。 
作为糊类产品的老大，南方黑芝麻在糊类产品的创新和差异化经营上显得太漫不经心。简单的增加

了多重口味，却没有深入地了解消费者的真实需求和偏好。味道的更新也会被其他企业模仿，在产品的

包装上与其他企业的产品包装相似，并无显著的产品特点更难在新媒体营销中吸引用户消费，应该制定

新包装以区分自身产品和其他企业产品，突出自身的个性。 

4.2. 新媒体营销方式单调 

互联网技术的快速发展推动了新媒体平台的发展。人们在工作和生活习惯上与新媒体紧密相连，这

对公司的新媒体销售带来了更高的要求。在推进公司品牌形象文化建设的基础上，更需要考虑消费者的

内在需求，及时满足消费者当前对有趣内容的需求。随着互联网的普及，每个人都可以随时随地拿起手

机浏览信息。消费者的碎片化时间逐渐增加，人们对新媒体营销的期待也越来越高。广西南方黑芝麻公

司针对早期新媒体的引入，通过广告推广产品。但推广进度相当缓慢，单纯依靠基础的新媒体传播方式

早已难以满足庞大消费群体的需求。目前，短视频、直播等新媒体方式更具娱乐性，据中国互联网络信

息中心发布的第 53 次《中国互联网络发展状况统计报告》[21]：“截至 2023 年 12 月，中国网民规模达

10.92 亿人，农村网民规模达 3.26 亿人，占网民整体的 29.8%；我国网络视频用户规模达 10.67 亿人，短

视频用户规模达 10.53 亿人，占网民整体的 96.4%”。企业需要紧跟当前互联网趋势，及时进行营销调整，

以适应年轻人的社交方式，吸引他们的关注和参与，产生互动，创造品牌信息流量。但由于企业对网络

销售缺乏兴趣，没有得到显著重视，无法形成以年轻人为主的全面新媒体营销策略，这相当于企业放弃

了极大的市场。 

4.3. 营销过程资金投入和内容投入过少 

经济的发展带动了网络技术的发展。尽管网络推广的成本远低于传统媒体，但新媒体平台营销要想

获得极大的关注和传播，资金投入是必不可少的。例如，微博、微信的信息发布、网站建立成本、app 研

发成本、明星代言成本是重中之重，其次是实施新媒体营销策略的策划成本，如公司的战略选择、措施
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设计、针对客户群体的物资分布等。广西南方黑芝麻公司在从传统营销向新媒体营销转型的过程中，没

有及时对新媒体营销给予足够的重视，并将其与传统营销平起平坐，开发新的营销渠道需要大量的资金

支持，这体现其在资金投入方面略显不足。据悉 2025 年，南方黑芝麻将投入 5000 万元用于数字化传播。

尽管宣称“数字化经营”是年度重点，但实际资源仍然倾斜至线下如高铁、高速公路等硬广，另外，资金

投入虽较此前有所提升，但对比行业头部品牌仍显薄弱。 
广西南方黑芝麻公司对新媒体营销的重视程度远远不够，不仅资金投入不足，更忽视了当前“内容

为王”的新媒体传播重点。比如“内容不足”的一个实例便是“吃老本”情感营销模式固定，缺乏场景突

破。长期依赖“怀旧温情”叙事(如“一股浓香，一缕温暖”)，近年虽尝试“关爱父母”“黑色食养”等

新定位，但内容仍围绕“送礼”“孝心”场景，未能拓展至早餐代餐、办公养生等高频消费场景。对比同

行王饱饱等企业主打“便捷早餐”、WonderLab 切入“代餐奶昔”，南方黑芝麻未能有效回应年轻人“快

养生”需求。在实践中可以发现，新媒体平台可以看作是另一个市场平台，通过网络技术传播产品信息

的速度和广度甚至高于传统市场。如果没有实质性的内容、材料和设计理念满足消费者的物质需求和精

神需求就很难取得好的营销效果。只有打造丰富的线上推广内容，才能获得一定的关注度，产生更多流

量，培养潜在客户。而这些条件都要求公司更加重视新媒体营销，并准备足够的资金投入。 

4.4. 线上互动机制不完善 

尽管广西南方黑芝麻公司指出了新媒体营销对公司的重要性，并在一定程度上推动了网络营销工作，

但它缺乏营销推广后的评价体系和消费者的互动，即产品特征明确，但消费者的兴趣不高，互动和转发

意愿较低。例如，微博、微信等平台的互动活动多为单向推广(如“爸妈三字经”话题)，用户参与形式局

限于点赞、转发。缺乏深度互动设计这就导致了新媒体营销的另一个弊端：企业发布的营销信息只由员

工作为工作内容转发，因此新媒体营销信息很难传播给消费者，失去了真实有效的互动，因此难以评估

和量化销售效果。由于企业的营销状况会深受许多相关因素的影响，因此在大多数情况下很难对影响策

略进行准确的研究。对已经推广的新媒体营销没有深入的销售研究，很难明确获取目标群体的来源和情

感归属，也很难明确是否能转化为消费客户，这大大降低了销售效果。没有必要的销售结果，影响了战

略推广。如果一家公司在营销推广中不能准确地满足消费者的需求，那么这种营销就是失败的。 

5. 基于 4I 理论对广西南方黑芝麻公司新媒体营销策略优化建议 

5.1. 加强个性化新媒体营销理念 

个性化原则，是指在营销中做到差异化营销，满足观众个性需求并产生共鸣，从而提升观众的消费

意愿和消费粘性[22]。对此，广西南方黑芝麻公司可以构建用户画像以及实行精准化的推送实现个性营销

的提质升级。所谓“用户画像”(personna)，这一概念最早由交互设计之父阿兰·库珀提出，其核心思想

是将用户画像视为真实用户的虚拟代表，并依托大量事实依据，构建一个全面而准确的目标用户画像模

型[23]。在当今数字化营销环境下，精细化用户画像是品牌个性化营销的核心基础。南方黑芝麻作为有 41
年历史的国货食品品牌，消费群体多元且代际化，需科学用户分层精准触达。基于其战略转型背景，可

构建如下核心用户画像体系(见表 3 所示)。 
在当今互联网高速发展背景下，海量的产品信息如潮水般不断冲击着广大消费者，使得他们面对琳

琅满目的商品时显得愈发迷茫和难以抉择。单纯满足基本功能性的消费模式已经远远无法迎合和满足现

代消费者日益多元化、个性化的消费需求。基于对这一市场现状的深刻分析，公司应当积极顺应时代潮

流，以用户画像体系为核心，全面更新和升级自身的营销理念与策略，从而更加精准、有效地吸引和锁

定目标消费人群。举例来说，针对年龄分布在 55 至 75 岁之间、对健康有着刚性需求的中老年养生群体， 
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Table 3. Analysis of core user group characteristics and demands for Nanfang Black Sesame Company 
表 3. 南方黑芝麻核心用户群体特征与需求分析 

用户群体 年龄段 核心需求 媒介偏好 产品匹配 

中老年养生群体 55~75 岁 三高管理、延缓衰老、 
骨骼健康 

微信、电视养生节目、

子女推荐 
保健黑芝麻糊、 
巴马粗粮粉 

年轻代餐群体 25~35 岁 便捷早餐、办公室养生、 
体重管理 小红书、抖音、直播间 黑芝麻丸、 

即食燕麦黑芝麻 mix 

慢性病管理群体 50 岁以上 血糖控制、专业营养支持 医生推荐、病友社群 糖尿病专用食品 

国潮文化群体 18~30 岁 文化认同、社交分享、 
颜值消费 

B 站、汉服社群 
、IP 联名 

非遗联名礼盒、 
定制包装 

 
公司可以推出荣获国家权威认证的“中国首款保健黑芝麻糊”。这款产品以其独特的“调节血脂、延缓

衰老”的功效，恰好与该年龄段消费者的核心健康需求相契合，能够有效满足他们在养生保健方面的需

求。而对于年龄在 25 至 35 岁之间的年轻代餐消费群体，他们生活节奏快、工作压力大，追求的是一种

便捷高效的“快养生”生活方式。他们希望在办公用餐、健身补给等多种生活场景中，能够轻松获取到

既健康又美味的食品。同时，这一群体对食品的即食性、配方透明度等方面也有着较高的要求。针对这

一特点，公司可以加大研发力度，生产和推出一系列即食性的黑芝麻丸、燕麦等产品，以满足年轻群体

的需求。此外，针对当下时兴的国潮文化群体，公司更应积极探索与热门国潮 IP (如广受欢迎的游戏《原

神》、极具影响力的文化活动《国风大典》)的联名合作机会。通过推出一系列限定款黑芝麻产品、非遗

联名款等独具特色的创新产品，并结合线上线下多元化的互动活动，打造文化食品生态圈，从而有效吸

引国潮文化群体的广泛关注和热烈追捧。在产品的包装设计方面，公司也应紧跟时代潮流趋势，大胆突

破传统设计理念的束缚，积极采用广受当今年轻人青睐的国潮风格和日系简约风格进行包装设计。同时，

要特别注重凸显产品的“便携性”特点，以满足现代消费者对于便捷生活方式的追求。通过将时尚潮流

元素与实用功能性完美融合，使产品在激烈的市场竞争中脱颖而出，赢得更多消费者的青睐和喜爱。 

5.2. 增加趣味性新媒体营销手段 

趣味性原则，是指在市场营销过程中，有趣味的信息通常能够吸引消费者驻足、观看，继而转化为

购买[22]。营销策略的基本目的就是为了吸引目标群体并使其购买而开展的各类活动。广西南方黑芝麻公

司的新媒体营销策略应着重于上班族和学生这类中青年群体，他们对新鲜信息和事物怀有较大的好奇，

需增添新媒体营销手段的趣味性，以此吸引更多消费者消费。一来可以运用短视频平台和微信公众号制

作出产品富有趣味性的视频进行信息推送，例如可以制作动画短片，用动画的形式演绎黑芝麻从汉唐药

膳到现代保健的演变，融入“弹幕科普”互动；还可以将时下热点与梗文化结合，比如当前年轻群体的

“秃头焦虑”“职场养生”等社会话题，创作反转剧情短视频：例如：上班族因熬夜脱发变身“蒲公英”，

吃黑芝麻丸后头发逆袭成“海藻森林”，结尾可以植入“黑养黑”产品。二来可以升级直播形式，打造沉

浸式场景与互动玩法。比如广西南方黑芝麻可以借鉴菏泽邮政积极融入农村电商的成功经验，打造成熟

可靠的直播团队，深入广西巴马种植基地，开展户外直播。在场景环节设计方面可以：主播户外采摘芝

麻，古法石磨研磨，结合壮族山歌对唱，打造“田园纪实剧场”；开发互动游戏，观众通过弹幕指令控制

无人机巡田，发现“芝麻王”植株可抽奖免单等等。 
据中国网络视听节目服务协会发布《中国网络视听发展研究报告(2025)》显示，截至 2024 年 12 月，

我国短视频用户规模为 10.40 亿人，使用率达 93.8%，连续 6 年保持网络视听应用细分领域第一。截至

2024 年 12 月，短视频应用人均单日使用时长达 156 分钟，居所有互联网应用首位，同比增长 3.1% [24]。
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报告显示了“短视频 + 直播”的新媒体电商运营模式是一片充满生机的“汪洋大海”，大有可为，广西

南方黑芝麻公司应该利用好新媒体平台，丰富营销策略的内容，增加趣味性，并与当下时事热点紧密结

合，形成营销新策略，实现销售跨越式发展。 

5.3. 加大对利益性新媒体营销策略的内容投入 

利益性原则，指的是消费者在市场营销过程中所获得的收益，既包括产品的物质性收益，如食用、

穿戴、使用，也包括心理和精神性收益，如快乐、喜悦、舒适等[22]。新媒体平台营销可以给消费者带来

许多有价值的内容信息和产品，在满足消费者利益后，可以有效激发消费者参与企业营销推广活动的积

极性。加大新媒体平台推广力度，在公司周年庆、节假日等特定日子开展销售折扣活动、转发摇号。转

发传播可以获得专属礼品和优惠券，通过大量转发增加品牌知名度，提升公司影响力。牺牲一小部分利

润来增加推广投入，给消费者带来直接利益，增加用户粘性是非常好的。 
加大公司在新媒体平台宣传资金投入，新媒体平台优质内容的推广宣传，广西南方黑芝麻公司可以

聘请流量明星进行产品推广来开展营销活动，将产品与流量明星打造共同网络热点话题，利用流量明星

自带的流量和消费者的追星效应，加强粉丝的互动性。市场环境已经转变为消费者为主体，企业为争取

竞争机会，应抓住新媒体市场和其中的消费者，理应提高新媒体营销内容的质量。宣扬爱国情怀、打造

平价但高质量产品，满足大众消费者的需求，才能获得更多消费者的精神共鸣。在物质富裕的时代，消

费者更注重精神体验，消费精神和内心满足同等重要。 

5.4. 建立完善互动性新媒体营销的反馈机制 

互动性原则，是指在市场营销过程中，通过加强营销方与受众之间的信息互动提升营销效果[22]。当

前公司的新媒体反馈机制存在单向传播、缺乏深度对话以及数据孤岛导致信息交流不畅等问题。例如，

电商“礼多多”与线下商超的数据未能打通，无法识别用户的全生命周期行为，举一个具体例子，糖尿

病人群可能会收到高糖产品的推送，从而引发负面消费体验。因此，建立和完善新媒体营销的反馈机制

尤为重要。 
一是构建全场景反馈入口，降低参与门槛。在多平台嵌入式反馈设计，在用户高频触点(直播间、短

视频、电商页)嵌入轻量化反馈入口，广西南方黑芝麻可在抖音自播间增设“口味投票”功能(如甜度调整

需求)，在电商详情页嵌入“30 秒问卷”(如“您希望下一款新品是什么？”)等调查问题。二是设立任务 
+ 分层激励。公司发起“黑营养创意吃法”挑战赛，鼓励用户上传食谱视频，优质内容提供“新品首席

体验官”身份及年度礼盒奖励，还可以举办线上产品设计活动，设置高额奖项并通过投票选举出冠军，

大力宣传，使消费者更积极的关注到公司产品。产品设计的冠军将会被公司采纳产于研发环节。三是建

立 AI + 数据中台实现反馈高效处理。南方黑芝麻可上线 AI 客服“黑小芝”，自动抓取社交媒体评论中

的产品关键词(如“结块”“包装难撕”)，触发优惠券或售后链接，同步生成改进报告至研发部门。 
通过以上机制，南方黑芝麻可将传统单向反馈机制升级为“用户共治”生态，正如其高管所言：“最

后一百米的消费者互动才是决胜关键”广西南方黑芝麻公司应重视在新媒体营销领域对消费者反馈信息

的搜集工作，以此为基础对营销策略进行调整与实施。同时，公司需积极促进消费者与企业的互动参与

度，构建并完善互动型新媒体营销的反馈机制。 

6. 结论 

本研究通过对广西南方黑芝麻公司新媒体营销策略个案研究，揭示了传统食品企业在数字化转型中

面临的共性挑战：品牌资产与数字鸿沟的结构性矛盾。研究表明，传统企业的核心竞争力，如品牌积淀、
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渠道优势等在数字化环境中可能转化为转型阻力，具体表现为：代际认知断层、资源错配困境、互动生

态缺失。本文基于 4I 理论提出的优化路径，为传统食品企业提供了可借鉴的数字化转型方法：以用户画

像为轴心，将模糊的“大众市场”解构为精准的“场景化细分群体”，如养生代餐族、国潮追随者；通过

轻量化数字触点(短视频科普、直播场景化)降低用户参与门槛，以趣味性内容打破品类认知固化；建立消

费者共治机制，如产品共创将单向营销转化为价值共生生态。本研究得出一个结论：传统企业的数字化

转型本质是价值链重构，需以数据为纽带打通“产品研发–内容生产–用户运营”闭环。唯有将历史积

淀转化为数字时代的叙事资本，方能在保留品牌内核的同时实现认知焕新。 
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