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摘  要 

探讨生鲜农产品农户选择直播营销模式是否会盈利，考虑直播给传统渠道带来的实际转化率、消费者对

于农户的保鲜努力水平敏感系数、渠道交叉系数对生鲜农产品需求的影响，并分析农户保鲜努力成本、

支付给直播平台的佣金率和消费者的退货率等对农户加入直播平台后利润影响情况。研究表明：当农户

保鲜努力水平较低时，此时农户选择直播营销不会盈利，反之会；加入直播平台后，随着传统渠道占比

越高，农户的利润越高；当直播给传统渠道带来的实际转化率增加时，农户的利润会增加。 
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Abstract 
This paper discusses how to ensure increased income after farmers choose live marketing mode of 
fresh agricultural products, considers the actual conversion rate brought by live broadcasting to 
traditional channels, the sensitivity coefficient of consumers to the level of freshness preservation 
efforts of farmers, and the impact of channel crossover coefficient on the demand for fresh agri-
cultural products, and analyzes the impact of farmers’ freshness preservation efforts, the market 
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share of fresh agricultural products offline channels, the commission rate paid to the live broadcast 
platform and the return rate of consumers on the profits of farmers after joining the live broadcast 
platform. Studies have shown that when the level of farmers’ freshness preservation efforts is low, 
at this time, farmers choose live marketing will not be profitable, but vice versa; after joining the 
live broadcast platform, with the higher the proportion of traditional channels, the higher the profits 
of farmers; when the actual conversion rate brought by live broadcasting to traditional channels 
increases, the profits of farmers will increase. 
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1. 引言 

目前我国的生鲜农产品直播营销尚处在发展阶段，直播的品类主要还是集中在服饰、化妆品、家居

用品等，生鲜农产品相对于这些品类来说保质期太短，质量不易保证，规格不易标准化，并且对运输过

程中的保鲜技术要求高，农户要付出的保鲜成本高，在直播行业中属于“容易翻车”的品类。另外大多

数靠直播售出的产品利润都很薄，靠打出低价牌触发消费者掏腰包，消费者的惯性思维也是在直播渠道

中购买的产品会比其他渠道价格低，所以如果价格不够低就没销量。在直播带货模式中，直播平台通常

要收取高额的销售额佣金提成。 
对于直播助农的发展已有相关的研究，如冯晓[1]等分析了农产品直播的三种模式，并提出目前的农

产品销售存在品牌建设落后，供应链体系建设不完整等不足之处；张立恒[2]认为目前我国传统的农产品

交易方式相对落后，中间流通环节过多，农户作为供应商缺乏竞争力等问题；李德艳[3]等认为农产品直

播带货作为互联网时代推动农民增收的新途径，在实施过程中还存在品牌意识薄弱、专业人才缺乏、标

准化程度较低等问题。 
通过对已有文献梳理发现尽管多数学者认为直播营销的发展有助于农民增收，但学界对于农户加入

直播平台作为一种常态化营销模式是否会有利于增收尚无定量分析。因此，有必要站在生鲜农产品农户

的视角下，进一步深入探究在直播平台和农户进行博弈的过程中，分析生鲜农户是否应该选择加入直播

平台，怎么做才能保证利润的可持续。 

2. 理论模型 

本研究考虑一个生鲜农产品农户，在保持传统线下销售给中间商的渠道上，加入直播平台并邀请主

播销售农产品，此时农户需要给予主播一定的单位产品佣金费用。本文所研究的农户开通直播营销时，

主播的粉丝量会给农户的传统销售渠道带来一部分的客户流量，在这样的模式下，农户先决定好农产品

的批发价格和放到直播平台的销售价格之后，中间商和直播平台再分别决定中间商的零售价格和平台收

取的单位产品佣金费用。 

2.1. 基本假设 

1) 不考虑生鲜农产品农户的生产成本，农产品单位保鲜成本和农户保鲜努力之间的关系为 2
4 2c k e= 。 
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2) 生鲜农产品农户由于具有一定的产量，规模较大，所以有较强的抗风险能力，因此假设农户持风

险中性的理性态度。 
3) 农户加入直播平台邀请主播销售农产品时，不考虑直播所需要的场地、直播现场辅助人员等固定

成本。 
4) 假设生鲜农产品潜在总需求为 1。 
5) 假设不开通直播，农户只通过中间商销售生鲜农产品。 
6) 假设购买农产品的消费者退货可能为： 5r f k e= − 。 
7) 假设中间商不会发生退货现象。 

2.2. 模型建立 

1) 农户只有传统线下销售的模式时需求模型为： 

31t tD P k e= − +                                      (1) 

2) 生鲜农产品农户在销售给中间商的渠道基础上，与直播平台达成合作后需求模型为： 
农户传统渠道需求模型 

( )1 2 31s s rD m k m P k P k e= + − − + +                             (2) 

农户直播渠道需求模型 

( ) 2 31r r sD m P k P k e= − − + +                               (3) 

农户总需求为 

T s rD D D= +  

其中，m 代表加入直播平台时传统渠道所占市场份额，f 代表生鲜农产品的初始变质，Ps 是加入直播平台

时卖给中间商的价格，Pr 是加入直播平台时农户决定在直播平台的零售价， m rP P≤ 是消费者选择退货时

平台退给消费者的农产品金额，Pt 是不加入直播平台时，农户卖给中间商的价格，Ds 是农户加入直播平

台时传统渠道的需求，Dr 是农户加入直播平台时直播渠道的需求，Dt 是农户不加入直播平台时的传统线

下销售的销量，Π3 是采用传统线下渠道销售农产品时农户的利润，Πt 是加入直播平台后，农户利润，Πm

是加入直播平台后，中间商利润；Πr 是加入直播平台后，直播平台利润，w 是直播平台提取单位农产品

佣金费用 e 是农户生产单位农产品付出的保鲜努力水平，k1 是实际转化率，k2 是渠道交叉弹性系数，k3

是保鲜努力对市场需求的敏感系数，k4 是保鲜努力对保鲜成本的影响系数，k5 是变质率对保鲜努力的敏

感系数，c 是农户单位保鲜成本。 

2.3. 利润对比 

1) 农户不加入直播平台 
此时农户的利润为： 

( )t t tr D P c= −                                        (4) 

把(1)式带入(4)并求导令其等于 0 得到 ( )# 2
4 32 2 4tP k e k e= + + ， ( )# 2

4 32 6 4tD k e k e= − − ，带入式(4)
可得 ( )( )2# 2 2 2 2 2

3 4 4 4 3 34 8 8 3 16 12 16t k e k e k e k e k e k eΠ = − − + + − 。其中“#”代表最优质。 
2) 农户加入直播平台 
生鲜农产品农户选择加入直播平台时农户利润函数为： 

( ) ( )s s r m rD P c P w c rP DΠ = − + − − −                               (5) 
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把(2)和(3)带入(5)并对价格求导可得最优价格 #
1P 、 #

2P 。 

( ) ( )# 2 2 2 2
4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 22 2 2 2sP k e k k e ek k ek k m k k m k m k= − − − + − + − − −              (6) 

(
) ( )

# 2 2 2 2
3 2 5 3 5 4 2 4 2 3 3 1 2

2 2
1 2 2 2 2

2 2

1 2 2

rP P k f k e P f k e k e k k e ek k ek k k m

k k k w k m m w k

= − − − + − − − +

− + − + − − −
              (7) 

代回式(2)(3)可得： 

( ) ( ) ( )
(

) ( )

# 2 2 2 2
1 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2

2 2 2 2
2 3 2 5 3 5 4 2 4 2 3 3

2 2
1 2 1 2 2 2 2 3

1 2 2 2 2

2 2

1 2 2

sD m k m k e k k e ek k ek k m k k m k m k

k P k f k e P f k e k e k k e ek k ek

k k m k k k w k m m w k k e

= + − − − − − + − + − − −

+ − − − + − − −

+ − + − + − − − +

      (8) 

( ) (
) ( )

( ) ( )

# 2 2 2 2
3 2 5 3 5 4 2 4 2 3

2 2
3 1 2 1 2 2 2 2

2 2 2 2
2 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2 3

1 2 2

1 2 2

2 2 2 2

rD m P k f k e P f k e k e k k e ek k

ek k k m k k k w k m m w k

k k e k k e ek k ek k m k k m k m k k e

= − − − − − + − −

− + − + − + − − −

+ − − − + − + − − − +

        (9) 

将(6)(7)(8)(9)带入(5)可得： 

( ) ( ) ( )( (
) ( )

) ( ) ( )( )
(

# 2 2 2 2 2
1 4 2 4 3 1 1 2 2 3 2

2 2 2 2 2
5 3 5 4 2 4 2 3 1 2 1 2 2 2 2

2 2 2 2 2
3 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2 4

2 2 2
3 2 5 3 5 4 2

1 2 2 2 2

2 2 2 2

2 2 2 2 2

2

r m k m k e k k e ek k m k m k k P k f

k e P f k e k e k k e ek k k k m k k k w k m w k

k e k e k k e ek k ek k m k k m k m k k e

P k f k e P f k e k e k

Π = + − − − − + − − − +

− − − + − − + − + − − −

+ − − − + − + − − − −

+ − − − + −( 2
4 2 3 3 1 2 1 22k e ek k ek k k m k k− − + −

 

) ( ) ) ( )( (
)) ( )

( ) ( ) )

2 2 2 2
2 2 2 4 5 3 3 2

2 2 2 2 2
5 3 5 4 2 4 3 2 2 2

2 2 2 2
2 4 2 4 2 3 2 2 3

– 1 2 2 2 1

2 2 2 1 2 2

2 2 2 2

k w k m m w k w k e f k eP m P k f

k e P f k e k e k k e ek k w k m m w k

k k e k k e ek k k m k k e

+ − + − − − − − − − −

− − − + − − + − + − − −

+ − − − − − +

           (10) 

命题 1：当

(

) ( )

2 4 2 2 2 2 2 2 4
3 5 2 3 3 3 2 5 3 2 5 3 5 3 2 4

2 2 2
3 2 4 3 4 3 2 5 3 2 3 5 3 3 5 2 4

2 2 2
3 3 5 4 4 4 5 2 4 4

0 2 sqrt 4 8 4 2

4 2 8 4 4 2

4 2 2 2 4

e P k k k k P k k P k k P k P fk k

P fk k P fk P k k P k k k P k k k k m

k k k k m k w k k k k k

< < − − − − + +

− + + − − −

+ + − − + + −

时，农户加入直播平台

利润低于不加入直播时。 

证明：当

(

) ( )

2 4 2 2 2 2 2 2 4
3 5 2 3 3 3 2 5 3 2 5 3 5 3 2 4

2 2 2
3 2 4 3 4 3 2 5 3 2 3 5 3 3 5 2 4

2 2 2
3 3 5 4 4 4 5 2 4 4

0 2 sqrt 4 8 4 2

4 2 8 4 4 2

4 2 2 2 4

e P k k k k P k k P k k P k P fk k

P fk k P fk P k k P k k k P k k k k m

k k k k m k w k k k k k

< < − − − − + +

− + + − − −

+ + − − + + −

时， 

( ) ( ) ( )(
( ) ( ) )

( )( )

# # 2 2 2 2
1 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2

2 2 2 2
2 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2 3

22 2 2 2 2
3 4 4 4 3 3

1 2 2 2 2

2 2 2 2

4 8 8 3 16 12 16

0

r t m k m k e k k e ek k ek k m k k m k m k

k k e k k e ek k ek k m k k m k m k k e

k e k e k e k e k e k e

Π −Π = + − − − − − + − + − − −

+ − − − + − + − − − +

− − − + + −

<

，证毕。 

命题 1 说明当农户加入直播平台时，如果保鲜努力水平较低，农户的利润会不如不加入直播平台。这是

因为此时会产生较高的退货率，同时农户还要支付给直播平台一定的佣金，所以损失了农户的既有利润。 
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命题 2：当

(

) ( )

2 4 2 2 2 2 2 2 4
3 5 2 3 3 3 2 5 3 2 5 3 5 3 2 4

2 2 2
3 2 4 3 4 3 2 5 3 2 3 5 3 3 5 2 4

2 2 2
3 3 5 4 4 4 5 2 4 4

2 sqrt 4 8 4 2

4 2 8 4 4 2

4 2 2 2 4 1

P k k k k P k k P k k P k P fk k

P fk k P fk P k k P k k k P k k k k m

k k k k m k w k k k k k e

− − − − + +

− + + − − −

+ + − − + + − < <

时，农户加入直播平台利润高

于于不加入直播时。 

证明：当

(

) ( )

2 4 2 2 2 2 2 2 4
3 5 2 3 3 3 2 5 3 2 5 3 5 3 2 4

2 2 2
3 2 4 3 4 3 2 5 3 2 3 5 3 3 5 2 4

2 2 2
3 3 5 4 4 4 5 2 4 4

2 sqrt 4 8 4 2

4 2 8 4 4 2

4 2 2 2 4 1

P k k k k P k k P k k P k P fk k

P fk k P fk P k k P k k k P k k k k m

k k k k m k w k k k k k e

− − − − + +

− + + − − −

+ + − − + + − < <

时， 

( ) ( ) ( )(
( ) ( ) )

( )( )

# # 2 2 2 2
1 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2

2 2 2 2
2 4 2 4 2 3 3 1 1 2 2 2 3

22 2 2 2 2
3 4 4 4 3 3

1 2 2 2 2

2 2 2 2

4 8 8 3 16 12 16

0

r t m k m k e k k e ek k ek k m k k m k m k

k k e k k e ek k ek k m k k m k m k k e

k e k e k e k e k e k e

Π −Π = + − − − − − + − + − − −

+ − − − + − + − − − +

− − − + + −

>

，证毕。 

命题 2 说明当农户的保鲜努力水平提升到一定值以上，和不加入直播平台相比加入直播平台的利润

会更高，由于保鲜努力水平提高，消费者的退货率也会降低。所以就农户而言，应该致力于提高自身的

保鲜努力水平。 
命题 3：当传统渠道市场份额的取值范围是 

(
) ( )

2 2 2 2 2
3 2 5 3 5 3 2 3 2 4 4 2 3 3

2 2
5 2 1 2 2 1 2 2

2 2 2 2

2 2 2 1 1 1

P ek k P ek P fk P f e k k e k ek k ek

ek fk f k k k w w k k k m

− − + + − + +

+ + − + + − + − + < <
，农户的利润高于不加入直播平台。 

证明：同命题 2。 
随着传统渠道市场份额的增加，农户加入直播平台给传统渠道带来的转化率逐渐变高，农户销量进

一步增加，因此农户利润逐渐增加。农户加入直播平台时，由于目标消费者对直播平台主播的粘性，若

此时传统渠道市场份额低，即直播渠道市场份额较高时，农户此时丧失部分主导权。因此，农户需要综

合考虑保鲜努力水平、退货率、销量以及主导权等因素来决定传统渠道市场额。命题 3 表明当农户加入

直播平台时，较高传统渠道市场份额对农户增收是有利的。 

命题 4：当
(

) ( )( )

2 2 2 2 2
1 3 2 5 3 5 3 2 3 2 4 4 2 3 3

2 2
5 2 2 2 2

0 2 2 2 2

2 2 2 1 1

k P ek k P ek P fk P f e k k e k ek k ek

ek fk f k w k m m w k m

< < − − + + − + +

+ + − + + − − + −
时，相对于不直播

利润降低。 
证明：同命题 1。 
命题 4 说明当加入直播平台时，若 k1 较低则农户利润不如不开通直播。这是由于加入直播平台时，

销售的农产品需要支付给主播一定比例的佣金，农户成本增加，此时加入直播平台是不利于农户发展的。

这也从另一方面说明在农户选择邀请主播合作直播时，会考虑与粉丝较多的主播合作。 

3. 数值仿真 

本文采用数值分析的方法讨论部分参数对于农户利润的影响，结合文献并不失一般性，令 m:0.4，k2:0.5，
k3:0.5，k4:3，k5:0.1，f:0.1，w:0.03，P3:20，e:0.4，k1:0.02。 

1) 保鲜努力水平 e 对其利润的影响 
如图 1 所示，若农户选择加入直播平台，当保鲜努力水平较低，农户的利润比不加入直播平台低，

随着保鲜努力水平的进一步增加，农户的利润高于不加入直播平台。这说明农户要是想通过加入直播平
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台提高自己的利润，必须要尽力提高自己的保鲜努力水平。结合目前再拼多多、抖音、淘宝等直播的情

况来看，生鲜农产品的退货率高很大一部分原因是因为产品质量和描述不符，这样一来不利于消费者进

行二次购买，对生鲜农产品的口碑也会有一定的负面影响。 
 

 
Figure 1. Impact of changes in fresh-keeping efforts on farmers’ profits under different decisions 
图 1. 在不同决策下保鲜努力水平变化对农户利润影响 
 

2) 传统市场所占份额 m 对其利润的影响 
如图 2 所示，若农户选择加入直播平台，传统渠道市场份额的占比较低时，农户利润低于不加入直播

平台，随着传统渠道市场份额的增加，农户的利润高于不加入直播平台。这说明想要通过加入直播平台

来提高自己的利润，只能尽力在直播的过程中同时提高传统渠道市场份额，因为直播渠道通常采用低价策

略，同时需要承担高额的佣金还有一定的退货成本，相较于传统渠道销售来说，直播渠道的销售每单位的

生鲜农产品的利润会低一些，并且长期以往可能会使消费者适应低价生鲜农产品，从而引发质量问题出现。 
 

 
Figure 2. Impact of changes in traditional market share on farmers’ profits under different decisions 
图 2. 在不同决策下传统市场份额占比情况的变化对农户利润影响 
 

3) 直播给传统渠道带来的转化率对其利润的影响 
如图 3 所示，当 k1 较低时，不直播的利润 > 加入直播平台的利润；随着 k1增大，当 k1达到一定值

时，加入直播平台的利润 > 不直播的利润。这说明主播的粉丝量以及流量效应对于农户的重要性。因此，
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若加入直播平台，农户会邀请一些比较火的主播，这样给传统渠道带来的转化率最高，利润也最大。 
 

 
Figure 3. Impact of changes in conversion rate on farmers’ profits under different decisions on traditional channels 
图 3. 在不同决策下给传统渠道带来的转化率的变化对农户利润影响 

4. 结论 

首先，农户应充分意识到加入直播平台，保证生鲜农产品的质量是至关重要的。随着人民生活水平的

提高，人们在购买生鲜农产品时最在乎的已经不是价格而是新鲜度，而政府也和相关生鲜农产品权威食品

安全部门通过多种渠道多次宣传质量的重要性，在这样的大背景下，农户应该顺应发展的潮流，应用一定

的现代技术手段努力提高自身的保鲜努力水平，从而达到市场上消费者对于生鲜农产品的新鲜度要求。[4] 
农户在做选择时，应该选择加入更有影响力的平台，并且与粉丝更多的主播进行合作，而前面也提

到了大主播对于选品是十分严格的，所以追根溯源农户应不断提升自身生鲜农产品质量，让消费者尽量

避免遇到买到的生鲜农产品质量差、退货难等问题，这时不但农户的利润降低，直播平台以及主播的公

信力也会被消解。所以在加入直播平台后农户需不断总结经验与教训，并打造较为专业的售后服务流程，

最大程度发挥主流媒体影响力和品牌背书力，给消费者好的购物体验。[5] 
由于目前直播的模式都是靠低价吸引眼球，再加上考虑退货，保鲜成本等因素，较高的直播渠道会

导致农户的利润低于不直播。所以应完善生鲜农产品直播营销体系，改变传统的靠低价吸引消费者的方

式。此外，主流的直播平台要完善从沟通消费者需求到最后分析营销数据的闭环流程，以具有全局性、

前瞻性的眼光和格局开展线上生鲜农产品直播活动，帮助农户形成自己的独特优势品牌。 
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