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基于网络外部性的湘西猕猴桃电商营销模式分析 

袁新亮 游源盛 肖景玉 钟俊 林京骏 鲁希
1
 

(湖南财政经济学院，湖南 长沙 410205) 

【摘 要】：湘西猕猴桃市场前景广阔，电商销售已成为其最重要的零售方式。基于网络外部性的市场规律，经

营户应该选择网络效应更强的销售模式，利用平台积累的安装基础扩大销量，致力于打造湘西猕猴桃知名品牌。问

卷调查及文献分析结果显示：以淘宝网为代表的传统电商模式发挥的网络效应最强，是湘西猕猴桃经营户的首选。

由于传统电商模式本身存在局限，条件允许时，经营户应该采用“传统电商+离线商务/社区团购+短视频营销”模

式经营，以达到最优的销售效果。 
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1 湘西猕猴桃电商营销的六种模式及代表案例分析 

1.1传统电商模式——以入驻淘宝网营销为例 

传统型电商是指在互联网上以电子交易形式进行的交易活动和相关的服务活动，是传统商业活动的电子化和网络化的各个

方面。淘宝网是 C2C模式，即通过为买卖双方搭建拍卖平台，按比例收取交易费用，或者提供平台方便个人在上面开店铺，以会

员制方式收费。其最大特点就是实现了单个用户群体之间的网上交易。 

C2C模式凭借其高效、便捷、灵活的优势，受到商家和消费者的普遍认可。淘宝网湘西猕猴桃商家入驻 130多家，代表商家

“湘西农场”,在全国 28个省市拥有 160多家代理商。该商家位于湘西永顺县拥有猕猴桃基地 3480亩，其中示范园区 1000亩，

拥有“米良一号”“红阳”等多品种满足不同消费者需求，内接农户，外接市场；利用淘宝店铺及淘宝直播等高效经营方式扩大

销量，最高月销量可达三位数以上。 

1.2拼团营销模式——以入驻拼多多营销为例 

拼购型电商是一种依托于社交关系的低价团购和自主分享型电商。拼多多平台是通过两人或多人拼团购买某一商品时给予

价格优惠，从而吸引消费者带动潜在消费者消费，该模式最主要特征是拼团购买且商品具有低价值性和易接受性。 

基于社交平台传播环境下的拼团模式能够实现最低的获客成本和最优的营销效率。在入驻拼多多的众多商家中，具有代表
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性的也是销量最高的商家“顶阳水果”。商家借助拼团营销“先天低价”的优势定位、去中间化的产品流通方式以及湘西猕猴

桃本身的低价值性和易接受性，凭借拼团低价购买湘西猕猴桃能实现最优的营销效率。其店铺的“软枣绿心猕猴桃”在拼多多

猕猴桃畅销榜排名第九，且猕猴桃在拼多多的拼单数量高达到 1.8万多件。 

1.3社区团购模式——以入驻兴盛优选营销为例 

社区团购营销是社区范围内线上线下相结合的新零售模式。如兴盛优选是以社区便利超市为依托，通过“预售+自提”的方

式，将生鲜水果和地方土特产等精选商品卖给消费者，其主要特征就是方便快捷。 

兴盛优选在销售湘西猕猴桃等水果类时有其独特优势。第一，2019年初就开始加重冷链物流的投入，大量采购冷链物流车，

搭建社区团购的冷链物流体系。使得其在销售湘西猕猴桃等水果类时，运输上能够最大限度保证水果的新鲜度，消费者也会更倾

向于这种模式。第二，社区团购平台湘西猕猴桃采用源头直采直销，省去中间环节，降低商品的采购价格购。这种与生产基地签

约的直采模式不仅可以保证货源的稳定，还有利于社区团购平台产品品牌特色打造。第三，兴盛优选湘西猕猴桃采用平台即为销

售门店的方式，用户通过所在社区团购群或小程序下单后，由平台统一购买配送，解决最后一公里问题。 

1.4社交营销模式——以通过微信公众号营销为例 

社交营销是一种基于社交关系的营销模式。微信公众号营销是以微信用户为消费者，商家通过在公众号和朋友圈进行宣传

吸引消费。2020年统计数据显示，微信日活跃用户高达 10.9亿人，海量的微信群体中蕴含着巨大的商机。 

湘西猕猴桃微信公众号以“供销 e 家”为例具有运营成本低和推送精确的功能优势。具体表现在：公众号时常给关注的用

户精确发送营销广告或优惠信息，吸引用户下单；在传播营销过程中回答用户问题，与用户形成互动以此培育潜在用户，达到一

定品牌营销效果；“供销 e家”与政府合作，实现产业助农。2017年湘西自治州政府举办《因为遇见，所以猕恋——2017年首

届互联网湘西猕猴桃开园节》,“供销 e 家”大力支持此次活动，在“供销 e 家”商城及手机客户端同时开设专场，旨在打造

“互联网+猕猴桃”的电商盛宴，助力农产品上行。 

1.5短视频营销模式——以通过抖音营销为例 

短视频营销模式主要基于“粉丝经济”效应与消费者分享式购物习惯的普及。抖音短视频营销具有开放性和针对性，其营

销特征时基于粉丝经济带来的巨大流量变现。 

首先，湘西猕猴桃抖音营销主体具有开放性。视频号既可以是本地种植户推出营销视频，也可以邀请明星网红依赖粉丝效应

进行直播带货。入驻抖音的湘西猕猴桃认证代表账号“向县长说古丈”,粉丝数 38.5 万，总获赞 439.4 万，其中向县长为湘西

州古丈县人民政府副县长。账号借助政府公信力在抖音带货，视频展现猕猴桃生长环境，品种优势，营养丰富等特点，旨在推崇

湘西猕猴桃品牌，不仅在打响品牌影响力的同时利用“粉丝经济”提高销量。其次，抖音平台发起“挑战话题”的活动模式具有

针对性。“湘西猕猴桃”话题拥有 18.6万次的播放量，挑战话题的发起能增加曝光度，并能够通过对话题用户的精准定位，实

行定制化推广。抖音网络规模的扩大是基于明星网红效应的带动以及所体现的是一种供给规模经济，其模式缺点也在于过分依

赖明星网红效应，请明星网红带货的成本也是绝大部分农户难以承受的。 

1.6离线商务模式——以入驻美团优选营销为例 

离线商务模式(即 O2O 模式)是指将线下的商务机会与互联网结合，让互联网成为线下交易的平台。美团优选具体便是通过

“互联网+”的风口，与入驻商家合作提供一个线上平台，消费者首先通过线上平台进行浏览下单，然后到线下实体店进行产品
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体验和购买决策。 

首先，O2O模式的优势在于把生产、消费和体验融为一体。在湘西猕猴桃的营销中，美团优选给入驻商家提供产品宣传策划

以及展现机遇，使其突破时空地域限制面向更广的消费市场和群体。其次，商家在展示猕猴桃产品时会标记“优质严选、坏果包

赔、产地名称”等标语，增强产品保障，获得消费者信任。最后，消费者可以通过平台线上浏览下单，然后到线下实体店进行产

品体验，达到生产、消费和体验相结合。美团优选不仅给商家提供机遇和给消费者带来实用与特惠，能够迅速吸引更多商家和高

粘性的客户，增强他们的依赖性，从而扩大用户基础。但由于网店具有虚拟性，描述与实物不符等现象时有发生，难以保证产品

和服务的质量。 

2 消费者决策的抽样调查 

为了考察消费者选择不同电商渠道购买湘西猕猴桃的实际情况，课题组于 2021年 1月 29日通过问卷星网络平台发放了 200

份调查问卷。截至 2月 1日 15时回收问卷 131份，剔除填写时间过短、重复率过高及答案存在前后矛盾等无效问卷后，剩余 96

份有效问卷，问卷有效率为 73.28%。 

总体来看，样本基本符合网购的用户群体特征，具有一定的代表性。调查对象中女性略多于男性，占比 58.33%;年龄主要集

中分布在 19-25 岁、26-30 岁、31-40 岁三个区间，覆盖中青年消费主力人群，合计占比达到 91.67%,其中 19-25 岁区间占比

55.21%,是网购主力军；月收入集中在 3500以下，占比 45.83%;每月购买水果花费集中在 21-40之间，占比 38.54%。 

在购买湘西猕猴桃时选择的电商平台中，有 43.75%的消费者忠于淘宝，33.33%的消费者倾向于美团优选，12.5%的消费者选

择社区团购，选择拼多多、抖音和微信公众号的消费者比例合计只有 10.4%。由此可知，淘宝、美团优选、社区团购是消费者最

为青睐的三种模式。在网络外部性的作用下，淘宝作为国内最早的一批电商平台，已经沉淀下的大量用户基础，并且能够锁定用

户。而美团优选和社区团购则凭借其独有物流链系统和线下渠道团队俘获了一批消费者，形成了消费者预期，成为湘西猕猴桃电

商营销模式的后起之秀。 

 

图 1各因素对不同电商平台消费者选择购买湘西猕猴桃时的影响程度 

来源：作者。 

调查显示，消费者在选择不同平台购买湘西猕猴桃时，价格、品质、优惠力度、购买热度、售后服务和品牌知名度等因素的

影响程度不一(参见图 1)。各项影响因素在淘宝平台的选择中均高于其他模式，其中品牌知名度对其影响程度最大占比 45%,其

次为售后服务和优惠力度占比 41.3%和 40.38%,淘宝庞大网络规模形成的外部性不仅使其能够享有规模经济，更重要的是多年发
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展积累的品牌效应，每年的“双十一”“双十二”购物热潮更是俘获了大批用户。其次为美团优选，优惠力度占比 34.62%,价格

占比 27.78%、品质占比 29.76%以及品牌知名度占比 25%,这基于业务拓展开发新领域采取的补贴策略，对商品品质的严格把控和

提供优质服务从而提高品牌效应，以此保留原有用户和吸引潜在用户扩大网络规模。社区团购中品质和售后服务占比 17.86%和

17.39%,社区团购凭借其独有的物流供应链系统能够最大限度地保证产品新鲜度，能够达到消费者对产品预期。拼多多中购买热

度占比 21.62%以及价格占比 20.83%,拼团模式才能享有的价格优惠能够直接带动购消费者买热潮，迅速拉动老用户再消费和挖

掘潜在用户，从而加强用户的依赖性。抖音和微信公众号中各影响因素对其影响程度都较小，其模式的外部性影响难以转化为大

众消费者偏好和预期。由此，也印证了网络规模对消费者选择的决定性作用。 

另一方面，消费者对于电商平台选择的考量也包括存在的问题(参见图 2)。淘宝最突出的问题是“平台监管不力”占比

16.66%,这是由于 C2C平台为获得更强外部性，吸引更多商家入驻会降低会费导致的。除此之外，代购问题也比较严重，“海外

优选”的商品质量也是良莠不齐。社区团购“团长资质问题”最为突出，占比 29.17%,团购模式中团长身份是平台的另一种代言，

服务质量高低影响着消费者对平台的选择，团长对于商品品质标准把控不严，以次充好会对平台口碑产生不良影响。美团优选

“虚假信息和售后服务问题”占比 18.76%,美团在基于网络市场竞争规则中对于自身网络规模的扩张，吸引更多商家和用户入驻

降低对入驻商家的审核标准。抖音和微信公众号最突出的问题都表现在“入驻门槛低”和“平台监管不力”,抖音明星网红直播

带货专业营销能力不足造成的虚假信息或广告，而微信公众号一个人一部手机就能开始营销的操作方式更为简单；消费者选择

中拼多多存在问题的频次最高，其中“商品品质问题”最为突出，占比 32.29%,“平台准入门槛低及监管不力”占比 29.17%,原

因在于拼购类电商“先天低价”定位的网络扩张模式，能达到最低获客成本，但同时也带来了“假货伪劣、入驻门槛低”等问

题。由此可知，平台网络规模的盲目无序扩张会带来诸多问题，而消费者选择会更倾向于存在问题越少、越小的电商平台。 

 

图 2消费者选择电商平台购买湘西猕猴桃时遇到的问题 

来源：作者。 

此外，由于猕猴桃属于生鲜蔬果类，消费者对口感、新鲜度要求很高，课题组专门针对消费者在购买时能够接受的到货时间

进行了调查。结果显示，有 51%的人只能接受 1-2天到货，41%的人能接受 3-4天到货，仅 2%的人能接受 5天及以上，有 6%的人

不会在意到货时间，这表明人们对水果的到货时间有着强烈的要求，意味着平台要有较高的物流运输能力才能满足人们的需求。

社区团购凭借其物流链系统和美团优选线下渠道团队能实现第二天送达。而淘宝、拼多多、抖音、微信公众号没有自营物流系

统，配送时间通常较长且相差不大，同为韵达发货配送时间为三天，这也印证了消费者购买湘西猕猴桃的平台选择。 

3 经营户营销模式选择的建议 

根据问卷调查结果可知：抽样消费者的选择顺位是：“淘宝>美团优选>社区团购>拼多多>抖音>微信公众号”。在网络外部

性的作用下，经营户所入驻的平台若能受到更多消费者的青睐，便意味着可以借助网络效应获得更大的市场销售机会，以此，对
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于湘西猕猴桃经营户来说，传统电商依然是其首选。 

然而，不同电商营销模式的特点不尽相同，综合考虑它们的优缺点(见表 2),才能选出最佳方案。首先，以淘宝网为代表的

传统电商平台进入市场较早，已经建立起了较大的用户基础，得到消费者的广泛认可，网络效应的发挥最为明显，湘西猕猴桃经

营户优先选择这种模式。其次，由于传统电商模式依然存在平台监管与服务落后、生鲜产品物流成本高、低价竞争等缺点，作为

经营户，应该同选择离线商务或社区团购模式。在有条件的情况下，还可以借助短视频平台进行宣传，即采用“传统电商+离线

商务/社区团购+短视频”的模式营销。由此，一方面可以借助这些营销平台各自的网络效应，最大化拓展服务方式和销售渠道，

迅速建立其湘西猕猴桃品牌；另一方面也可以通过多方持有(同时入驻多家平台),缓解被某一平台锁定而带来的负面效应。 

表 2湘西猕猴桃六种电商营销模式的主要优缺点 

序

号 

营销模

式 
代表例 优点 缺点 

1 
传统电

商 
淘宝网 已形成较大用户基础；入驻门槛低；营销宣传手段成熟 

平台监管与服务落后；生鲜产品物流成

本高；同类商户多，低价竞争 

2 
离线商

务 

美团优

选 

提供全供应链信息，用户信任度高；用户粘性高，依赖性

强；生鲜产品运送及时 

存在商家的资质与服务问题；平台抽成

高，入驻后经营成本较高 

3 
社区团

购 

兴盛优

选 

“直采直销”减少中间环节成本；冷链物流可有效保障生

鲜产品的质量 

团长资质能力无法保证，影响订单稳定

性 

4 
拼团营

销 
拼多多 入驻门槛低；获客成本低；营销效率高 

物流环节长，容易出现严重质量问题；

消费者购物体验差，信任度低 

5 
短视频

营销 
抖音 

具有销售主体开放性和产品营销针对性；可定制化推广；

当前用户规模扩大迅速(尤其是年轻消费群体) 

过分依赖流量；宣传成本较高；竞争激

烈；虚假宣传引发信任危机 

6 
社交营

销 

微信公

众号 

运营成本低；推送精确；日活跃用户数量多，具有强网络

关系特征 

用户黏性低、生效时间较长；虚假信

息、售后服务和监管问题突出 

 

来源：作者。 
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