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数字营销浪潮下本地经济转型升级路径及实践研究
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【摘 要】：本项目建立在佳木斯大学 KAB俱乐部的基础上，专注于以数字营销推动当地经济增长，已与超过八十家本地商家

建立了合作关系，培训了一百多名营销专才，于 2024年正式成立了运营公司。面对本地企业在数字化基础和营销能力方面的不足，

本项目探索了 “培养即投入生产”的产教结合模式，整合播音专业资源，打造涵盖人才培养、直播运营和数据服务等在内的全产

业链，持续助力环佳木斯大学经济圈发展。
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在数字技术快速发展的背景下，当地生活服务市场正面临

转型升级的战略机遇期。根据艾瑞咨询此前发布的预测，到

2025年，中国本地生活市场规模预计将达到 35.3万亿元，而

主流社媒平台在本地生活赛道也呈现出高速增长态势，例如快

手本地生活业务 2024 年商品交易总额（GMV）同比增长了

200%，消费者的消费模式正在从传统的线下模式迅速转向线上

的“种草—下单—到店”新模式。[1]但佳木斯这类非一线城市

的中小微企业，却普遍面临着数字化基础薄弱、营销能力不强、

专业人才缺乏的现实窘境。如何利用数字营销手段活跃本地经

济，已成为一个迫切需要解决的时代课题。一、数字营销浪潮

下本地经济发展的新特征与转型机遇

1 数字营销浪潮下本地经济发展的新特征与转型机

遇

1.1数字技术驱动下本地消费结构的变化

数字化技术正在重塑佳木斯的消费模式，促使消费者决策

从线下的即时选择转向线上“种草—下订单—到店”的方式。

数据显示 40.4%的消费者看重平台“省钱”价值，29.8%依赖

平台“帮助选择”，社媒本地生活赛道销售指数同比增长

2561%。对佳木斯大学附近的商户来说，这意味着他们必须适

应顾客网上“逛店”这个全新的生活习惯，以直播和团购的形

式提前发布产品信息，从而有效抓住市场新增需求。

1.2平台化营销模式对地方产业结构的影响

以抖音、美团为代表的平台化营销模式，为佳木斯中小微

企业提供了低门槛的线上转型通道。项目团队与 80余家商家

开展合作，覆盖餐饮、旅游等众多领域，正是在短视频平台的

推动下打破了传统运营局限[2]。统计数据显示，社媒本地生活

赛道的入局门店数量较去年增长了 2040%，这进一步证实了平

台化经营模式对小微企业主体具有高度包容性。项目团队扮演

服务商角色，为商家提供直播带货、账号代运营等支持，推动

本地商业向“实体+线上服务”复合型结构演进。

1.3数字营销生态对区域经济协同发展的促进

数字营销生态正在成为撬动“环佳木斯大学经济圈”合作

的重要支点。项目依托 KAB 俱乐部，将播音专业学生培养为

数字营销人才，实现“培养即投入生产”的协同效应。学生以

直播探店的方式为商圈注入校园活力，商户则对教学内容进行

回馈反哺。该项目通过融合青年电商联合会、各商家等多领域

资源，建立起涵盖培训、制作、传播和营销的完整链条，为当

地经济繁荣持续注入青春动能。

2 本地经济在数字营销转型中的现实困境与结构性

挑战

2.1传统产业数字化基础薄弱的问题

项目调研明确了小微企业面临的“三难”，即产品售卖难、

宣传推广难和线上经营难。尽管本地生活 O2O市场规模持续

扩大，根据中国连锁经营协会数据，餐饮业数字化率仅为

21.4%，家政业更是低至 4.1%，数字化渗透水平参差不齐，远

低于酒店业的 44.3%[3]。很多运营多年的实体商家已经习惯坐

店运营的传统模式，对于短视频直播、团购运营和私域流量这

些新兴业态缺乏足够了解，也没有系统的线上转型方案。

2.2本地企业数字营销能力不足的瓶颈

本地企业普遍存在数字营销专业能力不足，难以自主开展

有效线上运营的问题，这一瓶颈已成为企业转型发展的关键障

碍。项目团队通过为 80多家商家提供服务实践发现，小微企

业主对抖音、美团平台底层运营规则较为陌生，无法准确掌握

平台流量分发机制及消费者需求变动趋势。即便有意转型线
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上，也常因内容创作能力欠缺、直播话术生疏、投流策略失当、

数据分析能力不足等问题，导致投入产出不成正比，甚至产生

“上线就亏钱”的畏难情绪。项目调研指出，美团的商家底盘

以中小商家为主，这些在美团运营业绩平平的企业需要借助抖

音这类平台谋求增量突破，而自身能力的欠缺，使得它们很难

在多平台运营中自主游刃有余。

2.3平台依赖与数据资源不均衡的风险

项目通过对抖音和美团差异化定位的深入剖析发现，抖音

主打“货找人”模式，更适用于大型连锁和网红店这类高毛利

率商户；美团则主要服务中小规模商家，两者形成了错位竞争

态势[4]。这就决定了本地企业过分依附于单一平台，既要面对

算法规则变化带来的运营不确定性，也无法掌握核心消费数据

资产。项目研究指出，服务商与抖音平台之间可能存在博弈关

系，平台政策调整随时会影响依赖其存活的本地服务商及商

户。一旦丧失数据主权，本地企业就会沦为平台生态的被动主

体，难以构建可持续竞争优势。对自建渠道能力不足的县域商

家来说，借助平台流量红利的同时如何逐步沉淀自有用户资

产，是不得不面对的长远问题。

2.4区域数字基础设施与人才支撑不足

尽管项目依托佳木斯大学 KAB 俱乐部，通过系统化培训

培养了百余位数字营销人才，但相较于本地 178家中小微企业

及更为庞大的实体商家群体的快速增长需求，人才供给仍显捉

襟见肘。直播需要专业设备、稳定高速网络和专业直播间场地，

这类基础设施投入对小微商家而言仍是不容忽视的资金门槛

[5]。项目早期阶段，仅固定资产投资就达到 3.2万元，涵盖手

机、相机、补光灯和电脑等多种设备，对单一商家来说是巨大

的经济压力。由于地处非一线城市、当地技术服务生态不成熟、

行业交流平台不完善，从业人员很难及时了解前沿资讯、跟进

技术更新，这也进一步扩大了其与发达地区之间的数字化差

距。

3 数字营销赋能本地经济转型升级的路径与实践模

式

3.1构建本地产业数字化营销体系

地方行业数字化营销体系建设的核心，是整合线上线下资

源，形成涵盖内容生产、流量分发、交易转化和数据沉淀等的

全链路闭环。从理论上看，该体系应当依托本地生活服务平台

作为基础底座，在借助数字化工具打通“种草—核销—重购”

消费链路的前提下，以标准化运营流程降低商户参与门槛，帮

助实体商家将线下服务能力转化为线上可交易数字资产。构建

体系的核心是建立与本地产业结构相匹配的中台能力，包括统

一的选品标准、内容模板、直播话术库和数据分析模型，从而

实现从单点突破到系统化运营的转变。

在实践过程中，项目团队成功搭建起这一数字化营销体

系。团队联合佳木斯市青年电商联合会、佳运国旅、景天科技

等 80多家机构，共同打造涵盖选品对接、主播培训、直播排

期、投流优化等的一整套流程。以当地餐饮商家为例，项目小

组事先深入门店了解产品特性、编写标准化直播话术、布置绿

幕直播间，在抖音平台直播销售团购券。直播完成后，团队还

会帮助商户分析后台数据，优化后续营销策略。

3.2培育本地品牌与特色产业的数字传播能力

培育本地品牌和特色产业数字传播能力的核心，是深度整

合地域文化基因和数字叙事语言，打造辨识度高的品牌内容资

产。数字传播并非单纯搬运产品信息，而是借助短视频、直播

等内容形态发掘放大本地产品的独特价值主张。对佳木斯这类

非一线城市而言，应当依托“本地特色”核心优势，将农产品、

旅游资源和美食文化转化为能引发情感共鸣的内容素材，通过

人格化主播 IP 持续输出，在消费者心中建立“原产地信任”

和“地域情感联结”，从而突破同质化竞争的红海。

在本地品牌传播能力的培育上，项目团队积累了丰富经

验。以与昊瑞玉米的合作为例，团队并非简单推广玉米产品，

而是深入挖掘“东北黑土地”“绿色种植”“传统工艺”等具

有地域特色的元素，策划了一系列种草短视频，由播音专业大

学生出镜解说，呈现从田间走向餐桌的完整过程。直播期间主

播将东北方言与乡土情怀相结合，强化了品牌记忆点。经过持

续运营，该品牌不但在当地打开知名度，也获得了外地消费者

的关注。团队还根据不同商家的特点制定针对性传播策略：为

森家韩料设计了“网红探店+限时优惠”的组合方案，为文旅

客户策划了“五一劳动节游”主题活动，以主题化营销增强品

牌认知，助力地方特色产业焕发数字时代的新活力。

3.3推动平台、政府与企业协同发展的数字生态

数字营销的可持续发展不可能只依靠单一主体实现，而是

需要平台提供流量入口与技术工具、政府创造政策环境与信用

背书、企业提供产品服务及线下承载能力，形成三方合力。平

台要打通数据能力与运营资源，政府要搭建对接平台、出台扶

持政策，企业要积极拥抱转型、回应市场需求。这种协同生态

能够有效降低交易成本，提升资源配置效率，形成“平台引流

—政府赋能—商家承接—消费者获益”的正向循环。

佳木斯项目团队的做法，正是多方协同的典型案例。团队

以佳木斯大学为依托，整合 KAB 俱乐部学生资源与学校场地

设备，同步对接佳木斯市青年电商联合会这类具有政府背景的

组织，争取政策支持与商家资源。实际操作中，抖音等平台提

供直播渠道及流量支持，相关政府部门帮助推荐优质商户并提

供信用背书，团队负责专项人才培训及运营服务，商户仅需专

注产品及服务升级。这种四方联动模式，有效破解了“商家看
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不懂线上、平台触达不到下沉市场、政府心有余而力不足、学

生无处实践”的多重困境，为环佳木斯大学经济圈建设注入了

可持续的协同动力。

3.4完善数字基础设施与人才培养机制

数字基础设施不仅包含直播间、拍摄设备和高速网络这类

硬件投入，还包含数据分析工具和运营管理系统的软件支持；

人才培养则需要构建“理论教学—模拟实训—真实项目”的递

进式培养链条，实现产教深度融合。对于地方经济而言，只有

夯实硬件基础与人才基础，才能形成可持续的数字营销供给能

力，避免陷入“有心无力、无计可施”的转型困境。

项目团队在这方面探索出“培养即投入生产”的创新模式。

在硬件配置上，团队在项目初期投入 5万元建设专门直播间，

配备了直播摄像头、绿幕、导播大屏幕和专业电脑等设备，为

学生打造贴近商业实战的实训环境。在人才培养上，以播音与

主持艺术专业系统训练为支撑，以社团实践为载体，让学生在

校内就能接触真实商家项目，累计培养了百余名数字营销人

才。团队还组织核心成员到杭州愿景未来有限公司深入学习交

流，将一线城市最前沿的经验带回佳木斯。这一“校内基地实

训+校外企业实战”相结合的双重驱动策略，不仅解决了学生

缺乏实践机会的问题，还为当地商家提供了持续的专业支持，

让数字基础设施、人才储备真正成为推动当地经济增长的核心

动能。

4 结论

该项目的实践表明，数字营销对推动当地经济转型升级具

有良好的促进作用。通过搭建“培养即投入生产”的产教融合

模式、整合高校专业资源和本地商家需求，该项目成功突破了

中小微企业线上转型面临的人才瓶颈和运营困境。通过与超过

八十家商家建立合作、培训百余名专业人才并成立运营公司，

实践证明，以大学生为核心的数字营销团队能够为本地经济注

入创新动力。在今后的发展过程中，该项目将继续深化与平台、

政府和企业的协同合作，不断完善人才培养机制、扩大服务半

径，以期为构建环佳木斯大学经济圈、振兴东北地区数字经济

做出更大贡献。
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