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摘  要 

电子商务重塑了中小白酒企业品牌价值的构建逻辑与实现路径，品牌价值在电商环境下呈现知名度、联

想要素、忠诚度三个核心构成维度，其提升机制依托于电商平台的技术特性与生态优势。电商环境通过

降低市场准入门槛拓展传播渠道，丰富互动场景强化情感联结，积累用户数据支撑精准决策，缩短交易

链路提升转化效率，为中小白酒企业品牌价值增长创造了有利条件。中小白酒企业需聚焦细分市场形成

差异定位，构建内容矩阵强化认知传播，深化用户运营培育忠诚社群，优化全渠道布局提升协同效能，

系统推进品牌价值提升进程。 
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Abstract 
E-commerce has reshaped the construction logic and realization path of brand value for small and 

 

 

*通讯作者。 

https://www.hanspub.org/journal/ecl
https://doi.org/10.12677/ecl.2025.14124658
https://doi.org/10.12677/ecl.2025.14124658
https://www.hanspub.org/


张蕊，陆森 
 

 

DOI: 10.12677/ecl.2025.14124658 6664 电子商务评论 
 

medium-sized liquor enterprises. Brand value presents three core dimensions in e-commerce en-
vironment: visibility, association elements, and loyalty. The enhancement mechanism relies on 
technical characteristics and ecological advantages of e-commerce platforms. E-commerce envi-
ronment creates favorable conditions for brand value growth by lowering market entry barriers 
to expand communication channels, enriching interactive scenarios to strengthen emotional con-
nections, accumulating user data to support precise decisions, and shortening transaction paths to 
improve conversion efficiency. Small and medium-sized liquor enterprises need to focus on seg-
mented markets to form differentiated positioning, build content matrix to strengthen cognitive 
communication, deepen user operation to cultivate loyal communities, and optimize omni-channel 
layout to enhance collaborative efficiency, thereby systematically advancing brand value enhance-
ment. 
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1. 引言 

白酒产业竞争格局呈现显著分化，名优企业占据主导，中小企业面临品牌知名度受限、市场份额小、

渠道拓展困难等瓶颈。在市场竞争格局日益固化、头部品牌优势明显的背景下，中小企业面临巨大生存

压力。电子商务为中小白酒企业突破传统竞争格局提供了重要“破局”契机，平台化运营降低市场准入

门槛，数字化工具缩短品牌与消费者距离。系统研究中小白酒企业如何利用电商环境提升品牌价值，对

行业战略转型和可持续发展具有直接指导价值。近年来，Lyu 等(2025)研究发现电商平台显著提升了企业

全要素生产率[1]，Li 和 Zheng (2026)进一步指出，跨境电商改革重塑了企业供应链风险感知机制，促使

企业更加重视品牌建设与风险管理[2]，Li (2023)提出数字化技术正在重构品牌价值创造机制[3]。在中国

白酒行业情境下，徐泽民(2024)指出电商渠道重构了传统白酒销售体系[4]，姚静文(2024)分析了网络直播

营销策略优化方法[5]。然而现有研究多侧重具体营销手段或单一案例，对中小白酒企业在电商环境下品

牌价值提升机制缺乏系统探讨。本文构建品牌价值三维模型，揭示电商平台作用机制，提出品牌价值提

升路径，为行业实践提供战略指引。 

2. 电商环境下中小白酒企业品牌价值的构成维度 

(一) 消费者认知中的知名度构成 
品牌资产的核心基础是知名度价值，它体现目标受众对中小白酒品牌认知深度与辨识程度。电商平

台上品牌展示频次、搜索结果排名、用户停留时间等数据共同量化知名度价值的表现，这些指标通过长

期沉淀转化为消费者心中的品牌印象与辨识能力。知名度价值的建立，需要确保品牌名称、视觉标识、

产品包装等核心元素在数字媒介上保持统一形象，消费者通过反复接触和持续认知，逐步建立起对品牌

的熟悉感与信任度，为后续消费选择提供认知支撑，是品牌价值链条中的关键环节。 
(二) 情感连接中的联想要素构成 
联想价值是在消费者对品牌产生情感认同和价值共鸣时产生，这属于品牌资产的情感组成部分，电
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子商务环境能为联想价值的塑造提供多样化内容渠道和互动机会。品牌联想涵盖产品品质印象、文化归

属感、使用场景设想以及情感价值感受等多个层面，这些联想要素会借助图文说明、短视频呈现、直播

交流及用户反馈等数字化方式进行传播和巩固。消费者在浏览、观看及参与互动的过程中，会把品牌和

特定的情感体验、生活模式以及价值取向联系起来，形成超越产品实用性的情感价值认知。 
(三) 重复购买中的忠诚度构成 
品牌忠诚度价值表现为客户持续选择企业的倾向以及自发推广企业的行为，这构成企业资产的行为

维度，网络交易场景里，忠诚度价值依靠用户再次购买频次、复购间隔规律、自发分享扩散等行为参数

来量化评估，这些数据指标揭示出客户与企业之间的联结紧密程度。忠诚度的培育是基于持续优质的产

品使用感受、定制化的服务应对，会员福利架构、专属优惠策略、群体认同感等机制进一步增强客户对

企业的依赖性。忠诚客户不仅给企业带来稳定的营收流入以及较大的利润区间，还通过口碑传递、评价

认证、社交扩散等途径成为企业的自发推广者，让忠诚度价值成为企业持续成长的关键支撑。 

3. 电商环境对中小白酒企业品牌价值的作用机制 

(一) 降低市场进入门槛拓宽传播渠道 
电商依靠技术框架和规则设定，大大减少中小白酒企业进入市场的资源需求与成本阻碍，电商平台

用规范入驻流程、公开运营标准和低廉开店模式，帮中小企业快速搭建线上销售路径、打破地域局限覆

盖全国市场。平台给出的流量分配规则、搜索排序机制和推荐算法工具，为品牌传播开辟了多样化通道，

企业通过优化商品页面、参与平台促销和投放定向广告等方式获取展示机会。电商环境开放特性与包容

机制让品牌传播路径从单一线下网络拓展到线上平台、社交媒介、内容平台和直播场景等多维结构，传

播效能和触及范围明显增强，为中小白酒企业品牌价值初步形成奠定市场基础。 
(二) 丰富互动场景深化情感联结 
电商搭建起来的社交化生态体系，给中小酒企和用户之间的情感沟通创造出多样化互动场景与交流

途径。评论区的实时交流、客服的快速反馈、社群的日常运营、直播的直观互动等应用改变传统商业单

向传播格局，让品牌和消费者能够形成双向沟通且高频次的联系，企业借助迅速解答用户疑问、妥善处

理售后诉求、讲述品牌故事、邀请用户参与品牌活动等手段展现品牌关怀与真诚，加深用户情感认同和

归属感。这种深层次情感连接巩固品牌在用户心中独特形象，为培养品牌忠诚度奠定情感基础。 
(三) 积累用户数据支撑精准决策 
电商平台有数字化特质，这让中小白酒企业能系统化收集用户行为信息，消费者在平台上的浏览路

径、搜索词、停留时间、点击倾向、加入购物车动作、购买选择及评价反馈等全程数据，都会被完整保留

并且整理归档。企业深入解析这些资料后，可准确定位目标群体的统计属性、消费水平、购买动因、品

牌认知度等要素，进而革新自身产品研发思路、完善价格机制、优化宣传素材、提高服务效率。基于数

据的决策模式摒弃经验判断的随意性和不确定性，促使资源向高价值领域集中，让营销推广更有效锁定

目标客群，大幅提升品牌塑造效率。 
(四) 缩短交易链路提升转化效率 
电商平台依靠技术革新和流程改进，大幅压缩从品牌认知到下单成交的整体流程，提升了品牌价值

向商业价值的转化效率。传统模式里消费者要经历广告曝光、门店探访、现场挑选、实体购买等诸多步

骤，决策耗时长且转化流失多，而电商体系把浏览、咨询、比价、下单、支付等动作集中在单一界面，用

户短时间内就能做出购买决定，路径精简降低决策成本和放弃概率。详实商品参数展示、真实用户反馈

内容、高效售后服务体系减轻用户消费顾虑，提升品牌价值变现能力，为中小白酒企业持续经营提供资

金周转和商业闭环支持。 
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4. 中小白酒企业在电商环境下的品牌价值提升路径 

(一) 聚焦细分市场形成差异定位 
中小白酒企业可以依靠电商平台所具备的用户画像分析以及市场细分技术，精准地锁定目标客群所

具有的核心特质和消费诉求，以此来有效规避与行业巨头之间出现的同质化竞争情况，Bliev (2025)的研

究表明，即使在完全竞争的商品化市场中，差异化的品牌定位仍能创造显著价值，这为中小企业通过精

准定位获取竞争优势提供了理论依据[6]。企业应构建多维度市场细分矩阵，从年龄层、消费场景、价格

带、文化属性等维度进行差异化定位。针对不同年龄段开发适配产品，聚焦特定消费场景推出差异化规

格包装，在合理价格带建立产品矩阵，基于地域文化特色塑造独特品牌标签。宋宝莉等(2023)在研究乡村

振兴背景下中小川酒企业发展时指出，精准的市场定位是中小企业突破发展瓶颈的关键路径[7]。在产品

规划、视觉呈现、定价机制以及文化输出等各个环节构建统一的差异化标签。精准的市场定位能够助力

企业把有限的资源聚焦于特定的消费群体，在细分领域打造出专业化的口碑以及竞争壁垒，塑造出鲜明

的品牌标识体系，为品牌后续的推广传播以及价值跃迁奠定坚实的战略基础。 
(二) 构建内容矩阵强化认知传播 
对于中小型白酒企业来说，特别需要构建一套系统化内容营销战略框架，始终坚持以品牌核心价值

作为导向，持续不断生产并输出具有原创性的高品质内容，以此深化消费者对品牌理解程度并增强记忆

留存。结合白酒产品的文化属性与电商平台特性，企业应构建多维度内容模块矩阵。知识科普类内容系

统阐释白酒酿造工艺、原料产地、品鉴方法、储存技巧等专业知识，通过图文并茂的方式降低消费者认

知门槛，建立品牌专业形象。场景体验类内容展现白酒在商务宴请、家庭聚会、节日庆典等不同消费场

景中的应用，通过短视频和直播形式呈现产品使用情境，激发消费者场景联想。品牌故事类内容挖掘企

业历史传承、酿酒匠人故事、地域文化底蕴等叙事元素，通过纪录片形式呈现或图文专题增强品牌人文

价值。用户共创类内容邀请消费者参与品牌内容创作，如征集品鉴心得、创意饮酒场景拍摄、产品命名

投票等，通过 UGC 强化消费者参与感与归属感。内容创作需在真实性、专业度与感染力之间寻求平衡，

并根据不同平台特性优化内容形式。企业在进行线上营销时，必须严格遵守《中华人民共和国广告法》

第二十三条相关规定，酒类广告不得诱导、怂恿饮酒或宣传无节制饮酒，不得出现驾驶车、船、飞机等

活动，不得明示或暗示饮酒有消除紧张和焦虑、增加体力等功效，避免造成法律风险和品牌声誉损害。

内容体系应涵盖多个主题层面，像产品属性的专业解读、酿造工艺的直观呈现以及消费者真实经历的分

享展示，同时要综合运用短视频创意、直播互动等多种内容形态，来适配各类平台功能特性与不同用户

群体信息获取偏好。内容创作需在真实性、专业度与感染力之间寻求平衡，持续内容分发能在电商、社

交、内容平台形成立体传播网络，为消费决策提供信息参考与情感共鸣。 
(三) 深化用户运营培育忠诚社群 
中小白酒企业需要构建全周期的用户管理架构，根据潜在客群、首次购买者、重复购买者以及忠实

粉丝等阶段特征去制定针对性运营方案，以此逐步优化用户价值和品牌忠诚度，引导消费者从单次消费

往长期购买迁移。毛丹丹等(2024)在研究电商环境下白酒企业渠道整合时强调，用户运营与渠道管理的协

同对提升品牌价值至关重要[8]。企业应构建分层用户运营矩阵，针对潜在用户通过精准触达降低购买门

槛，针对新客户提供优质首次体验培育复购意愿，针对复购用户建立会员积分体系深化关系，针对忠诚

用户提供专属权益和共创机会强化归属感。社群运营是深化用户关系的重要途径，需持续输出实用资讯，

策划富有感染力的互动环节，促进用户间情感共鸣和身份认同，推动社群变成品牌文化自发传播的生态

场域，高效的售后保障、柔性需求响应以及真挚的情感互动能筑牢品牌信任根基，让用户在获得持续优

质服务后转变为品牌自发推广者，构建品牌价值自我提升的内生循环。 
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(四) 优化全渠道布局提升协同效能 
中小白酒企业得协调好电商渠道和传统渠道共同发展，保证品牌价值能在各类渠道上同步进行优化。

陈幸吉(2023)在研究泸酒企业转型升级路径时指出，“一体两翼”的全渠道布局是企业实现可持续发展的

重要保障[9]。企业应构建立体化全渠道协同矩阵，线上布局综合电商、垂直电商、社交电商、内容电商

等多元渠道，线下保留传统经销商并拓展体验店、商超、餐饮等渠道，建立统一会员体系和库存管理系

统实现渠道协同，制定价格管理机制避免渠道冲突。企业要依据渠道特性和客群特征，差异化规划产品、

制定价格以及设计营销，防止渠道间价格与利益摩擦影响品牌声誉。构建线上线下一体化的会员系统、

营销举措和数据平台，促进渠道信息互通与资源共享，保障消费者在各接触点获得均质品牌体验与服务

品质，全渠道协同管理可充分发挥各渠道独特优势，拓宽品牌市场覆盖面并提高品牌价值整体转化效率，

构建可持续发展的渠道生态体系。 

5. 结语 

电子商务深刻改变了中小白酒企业品牌价值的构建逻辑，电商环境下品牌价值提升更强调战略定位

的精准性、内容创造的专业性、用户运营的系统性与渠道管理的协同性。中小白酒企业需把握数字化转

型战略机遇，构建系统性提升机制。企业应树立长期主义的品牌建设理念，避免短期行为损害品牌资产，

在电商环境的快速变化中保持战略定力，建立敏捷的组织机制与学习能力，及时响应市场变化与技术演

进，在动态调整中实现品牌价值的持续积累与竞争优势的建立。 
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