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摘  要 

为研究新零售时代蜂产品的营销策略，基于“人、货、场”视角，对目前国内蜂产品营销现状进行了研

究分析，结果发现，我国虽然是蜂产品的产量大国、出口大国，但却不是蜂产品的效益强国。蜂产品作

为一种非常典型的、对人体健康有多种有益功效的养殖型农产品，却一直未进入消费者主流消费需求。

在国内，蜂产品低质低价、消费需求定位不够精准、消费者对国内品牌认可度低、蜂产品创新不足、消

费场景缺乏活力与创新等。在国际市场竞争力较弱，在对外贸易中实际收益的利润比较微薄。随着新消

费需求、新信息技术的出现，加之国家相关部门出台的一系列利好政策，提出蜂产品从业者应该积极迎

合变革，求新求变，重构“人、货、场”，以人为本，以货为根，以场为基，通过营销创新来促进蜂产

品行业的成本、效率、体验的优化升级。 
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Abstract 
To study the marketing strategies of bee products in the era of new retail, we conducted a re-
search analysis on the current domestic marketing status from the perspective of “people, prod-
ucts and market”. The results reveal that although China is a major producer and exporter of bee 
products, it is not a strong player in terms of its profitability. Bee products, as a typical agricultur-
al product with various beneficial effects on human health, have not yet entered mainstream con-
sumer demand. In the domestic market, bee products suffer from low quality, low prices, impre-
cise consumer targeting, low recognition of domestic brands, lack of innovation in bee product of-
ferings, and a lack of vitality and innovation in consumer scenarios. They also face weak competi-
tiveness in the international market, with slim profits in actual income from foreign trade. With 
the emergence of new consumer demands and new information technologies, as well as a series of 
favorable policies introduced by relevant government departments, it is proposed that bee prod-
uct practitioners actively embrace change, seek novelty and transformation, and reconstruct the 
“people, products and market” paradigm. By putting people first, focusing on product quality, and 
creating dynamic market environments, they can promote the optimization and upgrading of the 
bee product industry’s cost, efficiency, and consumer experience through marketing innovation. 
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1. 引言 

自 2016 年提出新零售概念，人类开始进入了新零售时代。接下来，新入局者以生鲜电商、社交电商、

社区电商等形式纷纷闯入新零售，传统零售企业随之调整策略，应对随之而来的竞争压力。新零售进入

了快速扩张和迭代，然而到了 2019 年，以盒马和永辉为代表的头部企业开始遭遇发展困境、增长疲软等

问题。正如 2003 年“非典”疫情促进中国电商行业迎来了真正的发展一样，新零售行业经历了第一轮发

展后，2020 年新冠疫情影响，促使众多实体企业实现数字化转型，开始做新零售。 
新零售即通过技术创新和商业模式创新双轮驱动，重构“人、货、场”，逐步实现“线上服务 + 线

下体验 + 现代物流”深度融合的零售新模式。打破商场时间与空间的边界，不断满足人们日益年轻化、

品质化、多样化、个性化、注重体验的消费升级需求。 

2. 新零售背景下蜂产品营销的发展现状与机遇 

2.1. 蜂产品营销的发展现状 

我国有着 2000 多年悠久的养蜂历史，是蜂产品的产量大国、出口大国，但却不是蜂产品的效益强国。

我国蜂产品生产主要以个人及家庭为主，养蜂规模小而散，生产技术水平较低，再加上行业标准存在缺

陷、市场环境不规范等原因，我国的蜂产品市场长期以来都处于相对混乱的状态。在国内，蜂产品质量
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价格较低、消费者对国内品牌认可度不足，蜂产品创新力缺失，产业链开发不够[1]。蜂产品是我国重要

的创汇农产品，但是近年来蜂产品出口量虽然较大，可出口价值偏低，进出口差价较大，国际市场竞争

力较弱，在对外贸易中实际收益的利润比较微薄[2]。 
蜂产品虽然是一种非常典型的、对人体健康有多种有益功效的养殖型农产品，却不是保健品中的首

选产品，也不是礼品中的必选产品，一直游离在消费者可买可不买的需求清单中[3]。并未进入消费者主

流消费需求。 

2.2. 新零售背景下蜂产品营销的机遇 

1) 新技术机遇 
在相对传统的第一产业：农业领域，新零售这种互联网新技术、新模式，发展 6 年多来，通过优化

供应链、按需定产、品牌孵化升级、消费场景延伸等方法，持续增强了农村地区的造血功能，推动了一

些农产品产业链优化升级，加快了农产品上行，引领了农业高质量发展。 
2) 新需求机遇 
近年来，我国人民生活不断改善，可支配收入逐年增多，中等收入群体持续扩大，人民日益增长的

物质文化需要转变为人民日益增长的美好生活需要。我国消费驱动力是中产阶级和 1970 年到以后出生的

年轻一代消费者。相比于 70 前的消费人群，70 后更习惯于利用电脑和移动终端进行互联网网购，消费

更注重生鲜农产品健康品质，倾向于购买中高端品牌，对价格敏感度偏低，娱乐型消费占比较高，更追

求个性化、多元化、品质化、娱乐化、体验化的生鲜农产品。 
3) 新政策机遇 
2018 年 5 月，中国农业科学院蜜蜂研究所牵头成立了国家优质蜂产品科技创新联盟，同时启动了蜂

业提质工程项目。2020 年 9 月，中国蜂产品协会发出科学认知、理性消费蜂产品的倡议。2021 年 7 月，

中国蜂产品协会提出了“蜜蜂友好”倡议和“国民好浆全民分享蜂业‘三进两认(蜂王浆进校园、进单位、

进社区、认养蜂群、认领蜂箱)’公益行动”倡议，推动“蜜蜂友好理念”。2022 年 4 月，国家市场监管

总局公布了新修订的《蜂产品生产许可审查细则(2022 版)》。 

3. 新零售时代蜂产品营销存在的主要问题 

3.1. 消费需求定位不够精准，与消费者合作、互动不够紧密，消费需求低 

中国农业科学院农业经济与发展研究所孙翠清等在《蜂产品认知与消费行为调查研究》(《蜜蜂杂志》，

2021.2)中提出消费者对蜂产品的认知水平较低，对蜂产品质量安全的总体评价不高，消费者的家庭蜂产

品消费量较少且消费者的消费习惯与优质蜂产品的供给不匹配[4]。 
蜂产品都有着悠久的消费历史，深受人们喜爱。但目前蜂产品尚未进入我国消费者的主流消费需求。

以蜂蜜为例，中国蜂蜜人均消费量与发达国家相比，差距还很大。蜂产品的消费需求低，很大一部分原

因来自对人群的定位并不精准，与消费者合作、互动不够紧密，消费者对于蜂产品的信息了解有限，给

消费者并未留下较为深刻的印象，使得消费者在购买保健品时，并不能立刻想到还有蜂产品这一选项。 

3.2. 蜂产品品质参差不齐，品类不够丰富，品牌建设不足 

从 2019 年开始，中国农产品电商就开始从价格导向转向品牌、品质、服务、体验导向的新阶段了，

蜂产品也应紧跟形势，与时俱进。但长期以来，假冒伪劣的蜂产品鱼目混珠、充斥市场，令消费者难辨

真假。同时，产品同质化竞争较为严重，科研投入不足，缺少多样化、个性化、附加值高的品类。品牌

建设不足，缺乏科技含量高的品牌。目前在消费者心中有分量的国产蜂蜜品牌还太少[5]。蜂产品的国产
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品牌企业常年陷在低端价格战中，国内高端市场已经被进口品牌牢牢占据。国产蜂蜜在国际上缺少品牌

优势和地位[6]。 

3.3. 消费场景缺乏活力与创新，消费者参与度不够，营销体验价值尚未充分体现 

目前，蜂产品的消费场景主要是养蜂人零散售卖，蜂农合作社、蜂产品企业收购加工后通过商超、

专卖店、会议、电商、自媒体平台等方式销售。随着新消费需求的升级，以商超、专卖门店为代表的线

下零售和以互联网、电子商务为代表的线上零售均遇到了发展瓶颈。消费者面临的痛点不再是商品短缺，

而是选择过剩；不再是价格过高，而是品质不齐；不再是性能欠佳，而是缺乏个性。这种消费趋势的新

变化，使任何单一的消费渠道，无论是电商还是实体店，都无法满足用户随时随地的个性化、场景化购

物需求，也无法满足品牌商产品展示、差异化定位和精准营销的需求[7]。 
蜂产品的消费场景缺少活力与创新。目前，消费者对于蜂产品的营销体验效果并不理想，蜂产品从

业者向消费者传递产品、体验服务的环境比较单一，减少了消费者可触及的时间与频率，无法有效地与

消费者进行互动交流。 

4. 基于“人、货、场”视角，新零售时代蜂产品的营销策略 

(一) 以人为本，重塑产业自信，宣传蜜蜂文化，培育消费者主流消费习惯，从单纯的被动消费者转

变为“消费者 + 合作生产者 + 推广者”[8] 
随着消费者生活水平和保健意识的不断提高，对蜂产品认知的不断加强，我国在蜂产品消费方面还

有巨大的消费空间[9]。中国蜂产品协会从顶层设计的科普活动，让蜂产品从深山走入城市里的儿童、学

生群体、白领群体和老年人群体，与消费者亲密接触，多角度、多场景友好互动，为蜂产品触达消费者

内心提供了绝佳的发展机遇。蜂产品的新零售营销策略应该借此机会，以消费者为核心，重塑产业自信，

不断培育消费者的主流消费习惯。 
1) 基于科普宣传，“从娃娃抓起”，重塑产业自信，宣传蜜蜂文化 
蜂产品的新零售营销策略应着重策划适合于儿童、青少年的科普宣传活动。一方面定期组织孩子们

去蜜蜂科普博物馆、养蜂基地参观，打造文化 IP，从小培养孩子们的蜜蜂情怀、蜜蜂精神。另一方面大

力推广线上云养蜂活动，认养蜂群、认领蜂箱，并通过智慧蜂箱等高科技术实现远程监控，增强孩子们

对蜜蜂王国、蜂产品的认知。让孩子们进一步认识到蜂蜜是大自然的馈赠，让他们从小就对蜂产品有主

观的了解，树立正确的消费观念，重塑我国的蜂产品产业自信。 
2) 基于大数据，重点培育“Z 世代”年轻消费群体，逐步发展为未来的中高端消费人群 
根据北京师范大学新闻传播学院 2020 年发布的《新青年新消费观察研究报告》，19~35 岁的移动互

联网用户达 6.5 亿，青年群体已成为中国互联网消费的主力军，许多青年网购容易受社交、短视频、直

播等影响，喜欢尝鲜，乐于跟好友分享商品，并通过拼团等以更低价格达成交易[10]。 
根据“Z 世代”年轻消费群体的消费习惯，蜂产品的新零售营销策略应基于互联网大数据技术，着

重洞察其消费偏好、购买习惯、社交行为等特征，尽可能通过多层次、多维度的数据，获得更精准的客

户特征描述信息，清晰完整地刻画目标人群画像，识别出最有可能对蜂产品的产品、品牌、传播内容感

兴趣的人群。然后能够在不同的消费场景，智能化地为用户精准地推送匹配产品信息，这样就可以将有

限的预算用在对蜂产品感兴趣的客户身上，让营销变得更有效。 
与此同时，“Z 世代”年轻消费群体乐于分享，蜂产品营销应高度重视这部分群体的价值。借助图

文、视频、直播等新媒体信息技术手段，搭建私域团队，参与每一位“Z 世代”用户的交流互动，及时

掌握“Z 世代”用户的购买蜂产品所考量的功能因素、情感因素、消费习惯等，尽可能地获取“Z 世代”
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用户个性化需求，激发其隐形需求。争取“Z 世代”能够参与到蜂产品的功能开发、包装设计、营销策

划中来，最大程度地体现“Z 世代”的价值，从单纯的蜂产品买卖关系转变为朋友关系，从单纯的蜂产

品消费者转变为蜂产品合作生产者，蜂产品生产经营者和“Z 世代”共同创造价值。“Z 世代”从满意

到成为忠实粉丝，主动分享蜂产品和品牌价值，持续传播，进而发掘其他潜在的“Z 世代”消费人群，

逐步发展为未来的中高端消费人群。 
3) 基于人文关爱，持续关注“银发经济”，提高复购率、传播力和影响力 
一直以来，老年人对蜂产品的需求量占整个蜂产品市场消费量的比重很大[11]。蜂产品作为一种纯天

然、绿色无公害、安全、可靠的“药食同源”产品，正迎合银发老年人日常保健、预防疾病、康复理疗

的消费需求。 
目前，“50”、“60”后人群正逐渐进入老年，他们这代银发族普遍受教育水平较高、消费理念更

加年轻、信息素养能力更高，新零售背景下他们也正逐步引领老年消费市场的新时尚。“有钱、有闲、

有追求”的新老年人乐享品质生活，他们进入晚年之后更加注重对自己的投资，其中健康需求依然是这

些银发老年人的首要刚需。 
所以蜂产品的新零售营销策略应该持续关注这些老年人，打造会员体系，实现精细化运营。通过影

像资料、实地参观等形式，加强蜂产品知识的科普宣传和正确引导，掌握他们对蜂产品的真实需求，挖

掘潜在需求，提升现有蜂产品的品质、功效、包装、文化底蕴等，正确引导老年人食用方法，确保食用

效果。通过老年人的食用效果，口碑相传，提高老年人的复购率和传播力，进而影响到下一代人对蜂产

品的消费需求，形成良性循环。 
(二) 以货为根，从源头上保证品质，借助第三方研发新品类，打造新锐品牌，焕发老品牌溢价 
新消费阶层、新渠道场景、新科学技术的出现，使得供需不匹配的情况在加速变化，主要食品和快

消品品类呈现出品质快速升级的趋势，新国潮和新国货崛起，本土快消品品牌快速发展[12]。所以蜂产品

的新零售营销策略应该重点从以下方面开展： 
1) 基于品质，借助第三方平台，寻求产业链突破点，研发科技含量高的精品蜂产品品类，提高供需

匹配率，引领蜂产品行业国内和国际发展 
品质的把控和提升，是蜂产品从业者生存及长远发展的关键所在。生产优质蜂产品是解决我国蜂产

品行业困境的唯一出路[13]。非常庆幸的是，《蜂产品生产许可审查细则(2022 版)》要求着重加强蜜源管

理，进一步提高原料质量；严格产品配方管理，杜绝掺假掺杂；加强生产过程控制，保证食品安全；明

确标签标识内容，禁止虚假宣传。从源头上杜绝了“假蜂蜜”，最大程度地保障消费者的食品安全，可

以有力地促进蜂产品产业高质量发展。 
第一财经商业数据中心联合天猫发布《2021 线上新品消费趋势报告》提到，不管是老品牌还是新锐

品牌都在借助新品攻占新市场。90、95 后逐渐成为线上新品的消费主力，他们的客单价也快速增长，呈

现出较大的消费潜力。2021 年天猫平台重点行业 90 后的消费当中，新品国货占比超过 75% [14]。 
所以，在强有力的蜂产品品质政策保障和新品消费需求下，蜂产品的新零售营销策略还应该借助大

数据，精准掌握消费者心智、消费习惯等的行为转变，寻求不断满足消费者行为转变的方式和方法，并

将消费者需求反馈至生产端，制定生产标准，研发科技含量高的精品品类，提高蜂产品附加值，以此实

现供给侧的不断转型和升级。 
蜂产品从业者如果缺乏相应的人才，建议尽快将专业的事情交给专业的人，跨界合作，共同推进供

给侧改革。可以借助以拼多多为代表的这些近年来持续深耕农村市场的新电商平台的优势，针对蜂产品

小规模养殖的特点，通过“拼”的模式，将时空上高度分散的需求和小规模蜂基地供给，在云端精准匹

配，打造一条“深山蜂基地直连家庭蜂产品”的产销对接高速通道[15]。既让消费者、养蜂者都能收获实
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惠，又能提升产业链的抗风险能力。利用新思路、新逻辑，打破蜂产业规模化的制约，推动蜂产业生产

要素重构，助力重塑蜂产品价值供应链。 
同时可以考虑与拼多多的“百亿农研”专项合作，抓住《“十四五”国民健康规划》提出的“减糖

降糖”目标这个机遇，联合国内外顶尖院校的农业科研团队，研究蜂产品功能因子，开发复合型新产品

品类[16]，提高供需匹配率，引领蜂产品行业国内和国际发展。 
2) 基于品牌，借助第三方平台，顺应新消费需求，打造新国潮、新国货等新锐品牌，焕发老品牌溢价 
对于传统的蜂产品老字号品牌，其新零售营销策略应该提高市场反应速度，主动尝试与盒马等代表

未来消费趋势的新零售排头兵，进行品牌深度跨界合作。利用平台大数据对消费者的理解，低成本快速

研发、孵化符合新消费阶层的独特蜂产品，形成行业内蜂产品差异化，打造新国潮、新国货等新锐品牌

[17]。 
借助平台优势，优化供应链，降低高昂的渠道成本和流量获取成本，使得蜂产品和服务在平台经济

的生态赋能下，实现数字化转型和品牌新溢价[18]。 
(三) 以场为基，基于内容和体验，多点触达消费者内心，打造线上互动引流、线下体验服务相融合

的消费场景 
蜂产品的新零售营销策略应该树立互联网思维，基于内容和体验，打造快速“连接”消费者和蜂产

品的新场景营销，重构新型的蜂产品传播与商业模式。 
1) 重新定义新产品研发场景，践行“以人为本”，促进消费者向合作生产者、推广者转型 
借鉴小米公司 CEO 雷军的小餐馆理论[19]，在蜂产品生产研发阶段，可以通过线上线下各种场景让

大量消费者参与。创设不同的蜂产品内容话题，积极鼓励消费者互动，蜂产品研发设计人员及时跟进，

获取其持续体验反馈，不断打造更适合消费者需求的蜂产品，让蜂产品带有更好的社交属性，主动形成

口碑效应[20]，同时提高消费者的黏性和忠诚度，以最好的产品和服务实现最好的营销。 
2) 精心设计沉浸式体验场景，增强营销服务的可触及性，提高蜂产品营销体验价值 
通过电商平台、微信、微博、短视频直播等平台，甚至是元宇宙场景，蜂产品从业者精心设计丰富

多彩的“蜂产品一二三产融合”的沉浸式体验场景，如“蜜蜂王国文化场景”、“减糖降糖健康场景”、

“功能美食品鉴场景”、“远程认养定制专属蜂产品场景”、“宠物养蜂场景”等。 
一方面通过线上优质的广告宣传内容引流，触达消费者内心，无限贴近消费者需求，让消费者更容

易接受，不仅决策购买，还能够主动推广。另一方面可以吸引消费者到亲自到线下体验，身临其境地感

受蜜蜂王国的神奇奥秘，蜜蜂文化的博大精深，“舌尖上的体验”感受蜂产品带来的美味和健康。 
通过多元化的场景营销，在最适合的时间、地点，以最适合的形式将蜂产品呈现，触动消费者的购

买欲望，进而达成营销。消费者无论是在线上获取蜂产品的资讯，还是线下参与蜂产品的体验，都能即

刻收获愉悦的购物享受。所以说以“线上互动引流+线下体验服务”为核心的新消费场景，将成为蜂产品

上行的新趋势。 

5. 结论 

蜂产品从业人员站在新零售时代的风口上，应该以“为振兴蜂产业而奋斗，满足人民日益美好生活

的向往”为愿景目标，抓住新技术、新需求、新政策等发展机遇，积极迎合变革，求新求变。 
蜂产品从业人员应重新审视产业链和生态圈，基于“人、货、场”视角，重点将消费者培养为“消

费者 + 合作生产者 + 推广者”类型的忠实粉丝。在保证品质的基础上，基于大数据和跨界合作，研发

新品类、打造新品牌，焕发老品牌，并构建新产品研发场景和沉浸式体验场景，增强营销服务的可触及

性，提高蜂产品营销体验价值，通过营销创新来促进蜂产品行业的成本、效率、体验的优化升级，引领

蜂产业高质量发展。 
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