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Abstract 
In early 2020, affected by the 2019-nCoV, farmers in the hands of agricultural products slow sales 
and urban supermarket agricultural products get expensive and other phenomena coexist. This 
time we will address such issues, according to the ontology, from customer segmentation, value 
proposition, access channels, customer relationships, core resources, key business, important 
partners and cost income eight aspects, the model design to form an online marketing model with 
agricultural products as the core, to open the channel between urban consumers and agricultural 
products, to solve the problem of agricultural products, to help agricultural sales and as an im-
portant reference to provide information and new ideas. 
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摘  要 

2020年初，受重大疫情影响，农民手中的农产品滞销和城市超市农产品价格昂贵等现象并存。本次我们

将针对此类问题，依据本体论，从用户细分、价值主张、获客渠道、客户关系、核心资源、关键业务、

重要合作伙伴和成本收入八个方面，进行模式设计形成一个以农产品为核心的在线营销模式，对打通城
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市消费者和农产品之间的通路，解决农产品滞销问题，助力农产品销售等有重要的参考意义。 
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1. 引言 

2020 年初，受重大疫情影响，一大批农产品面临着滞销的问题，如广东省梅州市梅江区被称为“杨

梅村”的梅塘村有近 12 万斤杨梅滞销[1]。而城市却出现超市农产品供应不足、价格昂贵等现象，居民无

法买到满意的农产品。同时，随着农村振兴战略的推进，农村电商逐渐成为农村发展的新动力，2018 年，

全国农村网购交易额达到 1.37 万亿元，全国农产品网络零售额达到 2305 亿元。淘宝村也从原来的 7 个

省份，扩散至中国 24 个省份[2]，农村电商在呈现快速增长的趋势。所以本次我们将针对四类目标用户，

以农产品为核心，构建农产品在线营销模式。 

2. 农产品在线营销模式 

依据本体论，本模式分为八个部分：主要用户划分、价值主张、获客渠道、客户关系、核心资源、

关键业务、重要合作伙伴和成本收入[3]。 

2.1. 主要用户划分 

我们的用户主要包含以下四类：① 农产劳动素质不高的老年人口。这类用户年龄往往较大，劳动素

质不高，生产的农产品盈余相对较少，不适合传统的以量为交易特点的农产电商模式，他们更适合规模

更小的个体交易。② 增产不增收的中壮年农产人口。这类用户年龄相对偏大，往往有更强的劳动素质，

可以生产更多农产品，但他们往往生产结构单一，且唯量是重，从而导致获利空间不足，增产不增收，

他们急需一种方法改善销售，打破现状。③ 在农闲时期选择进城打工的青壮年。他们常常在农忙时，回

农村进行生产种植，在农闲时进程务工，农村房屋在一定时期闲置，由于城市消费水平偏高，他们的生

活成本也相对应的提高，他们需要一种手段降低生活成本。④ 对农产品质量要求较高人群，如城市中产

阶级。这一部分人群在资金配置方面往往存在一定的盈余，所以他们对于美好绿色的生活有一定的向往，

对于绿色食品存在持续性的需求，但城市由于监管机制不够完善等原因，绿色食品质量无法保证，疫情

期间甚至出现断货的情况，无法很好满足其绿色需求。Golnaz Reza 通过建立二进制 logistic 模型分析得

出，对于绿色食品，如果质量和安全性越高，消费者的购买意愿也越高[4]。 

2.2. 价值主张 

价值主张，指通过价值主张来解决用户难题和满足用户需求，我们的价值主张是① 对于第一类目标

用户，帮助其寻找可交易的用户，为其销售少数多余的绿色农产品。② 对于第二类目标用户，为其匹配

多样化的买家，从而提高其单一产品结构下的利润空间，让单一绿色的农产品销售通过买家数量的多样

化来提高利润空间，达到增产也增收的效果。③ 对于第三类目标用户，向其有偿使用农闲时期闲置的房
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屋，缓解其进城务工带来的生活成本提高带来的压力。④ 对于城市用户，在保证农产品质量的条件下，

持续有效的满足其对于绿色农产品的需求，满足其对于美好生活的期望。 

2.3. 获客渠道 

我们根据用户细分，将获客渠道分为以下三个方面：① 对于第一类目标用户，他们往往不善于主动

和用户进行直接交流，所以我们采取农产专员外联的方式，上门进行一对一解释，并邀请其加入，其加

入后我们让农村专员统一管理，对于他们来说通俗易懂，便于理解，简单高效。② 对于第二类目标用户，

其往往正在或者曾经使用传统电商进行销售，但由于产品结构单一，且以量为主，故利润效果并不理想，

且经受不起很长久的滞销，我们可以通过引入政府的参与，在给予其优惠条件的情况下，让其尝试通过

本模式将量细化销往各地，在不滞销的情况下，提高其利润。③ 对于第三类目标用户和城市用户，我们

可以使用在城市摆点宣传的方式进行宣传推广，同时线下邀请其亲身体会，感受绿色农产品的质量把控

标准，提高用户参与积极性。④ 社交媒体等全渠道，通过设立官方微博、微信公众号，举办相关活动与

用户进行互动、定期进行平台特色推送，让更多的人了解到平台。 

2.4. 客户关系 

客户关系，是指在每一个客户细分市场建立和维系客户关系。① 对于第一类目标用户，由于多为中

老年人，所以我们通过设立农村专员，前期一对一介绍，后期及时解答处理其相关疑问的方式。② 对于

第二类目标用户，其往往对于电商有一定的接触或理解，所以我们主要派农村专员，进行特色化指导，

帮助其组织销售时的文案等，进行相关农产品推广，从而更好的销售给更多的买家。③ 对于第三类目标

用户，我们实行农村专员代为管理的制度。因为其本身忙于务工，无暇顾及其他，所以我们通过代管理

的方法，一方面不用其分心管理，另一方面达到缓解其经济压力的效果。④ 对于城市用户，如城市中产

阶级客户，其大多数为 80、90 后，他们使用传统电商如淘宝、京东等更为频繁，对于传统电商的使用流

程也有比较好的理解，所以我们通过设置和传统电商类似的人工客服的形式，一方面符合此类用户的反

馈习惯，另一方面也能及时处理其相对应的诉求。 

2.5. 核心资源 

核心资源提供和交付先前描述要素所必备的重要资产。本模式的核心资源有两个，一个是高质量农

产品，一个是交通运输网络。① 高质量农产品。本模式的主要买家是以城市中产阶级为代表的对农产品

质量有较高需求人群，而其因为城市的农产品质量无法得到保障，所以对于高质量农产品存在持续的需

求，所以我们只有保障农产品的高质量，才能让买家接受，从而进行后续的购买行为。② 有效的交通运

输网络。由于农产品具有时效性，且农产品的质量一定程度上会受农产品的时效性影响，所以我们利用

城市与邻近农村之间的地理位置优势，保证农产品的新鲜度和质量。 

2.6. 关键业务 

关键业务指通过执行一些关键业务活动，运转商业模式。本模式的关键业务主要有四个：① 匹配交

易，帮助营销。对于第一类目标用户，因为其多余的绿色农产品本身数量便不多，所以我们的首要工作

便是帮助其找到潜在的买家，帮其促成交易；对于第二类目标用户，其往往是农产品量过多，导致产品

结构单一，利润空间不足，所以我们通过帮助其进行宣传营销的方式，来帮其促成尽可能多的交易，从

而达到单一高质量农产品广销的效果。② 集中管理。由于第一类目标用户往往年龄较大、且对于电商运

行模式理解不足，所以我们通过设立农村专员，集中收集，分批打包的方式，帮助其进行农产品的销售。

③ 第三方代管，调整资源配置。我们采取农产专员集中管理的办法，根据房屋的地理位置，灵活配置农
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产品存放，节省运输成本，同时进城务工人口也不用自己打理，还能够获得可观的收入，减轻经济负担。

④ 邻近配送。由于以城市中产阶级为代表的对农产品质量要求很高的人群很在意农产品的质量，所以我

们需要注重农产品的配送，及时将城市用户的订单尽快的送到用户的手中，保证农产品的新鲜，保证其

质量。 

2.7. 重要合作 

有些业务要外包，而另外一些资源需要从企业外部获得，快递公司、外卖公司和打车平台，都将成

为我们重要的合作伙伴，因为我们需要城市专员前往邻近农村集中取农产品，需要运输型人才。农村的

乡政府也会是我们重要的合作伙伴，政府具有很强的公信力，如广东省梅江市梅江区三角镇党委书记张

贤亮的一条官方微信，便能极大的提高农产品的可信度，增加用户的购买欲望；同时，政企合作共同推

动乡村振兴，也是国家现在鼓励的模式。 

2.8. 成本收益 

根据前面的论述，我们做的工作主要有以下几点：① 前期推广成本。比如第一类劳动素质较低的老

年人口，其往往对于电商的了解不够充分，需要我们前期进行一定的工作。② 合作成本。我们的第二类

用户，在乡政府的参与下，将更容易参与进来，从而加速转型。③ 运维成本。注重平台的日常维护，因

为是电商平台，我们需要保证用户整个交易过程的顺利完成，需要保证服务器正常运行。④ 人工反馈成

本。处理来自用户的人工反馈，并处理，让其感受到我们真诚的服务态度和严格的产品把控。我们的可

能收入主要有以下几点：① 绿色食品的溢价空间。据 Janssen 等的研究发现，随着消费者对于高质量的

需求的增强，会让生产商更愿意发送高质量信号，从而提高自身利润[4]。如果我们能够成功的向用户发

送绿色健康的高质量信号，用户会更愿意购买农产品，农民生产积极性也会对应的提高，溢价空间也会

随之增加。② 广告商的赞助。我们可以通过在一定界面投放一定的广告来增加收入。 

3. 结语 

1) 电商是解决农产品滞销问题的有力武器。如淘宝上线“吃货助农”，仅三天销售农产品超过 150
万千克。电商可以让农产品在极短的时间内，匹配对应销路[5]。 

2) 疫情推动农产品市场格局发生改变，农产品利润天花板得到提高。如粳米期价，2 月 24 日再创本

轮上涨新高，最高突破 3550 元/吨。供求关系的改变，调节了农产品的价格，使得农产品的利润空间日

渐客观[6]。 
3) “农户 + 优质平台 + 消费者”模式是解决农产品问题的一个新方法。“农户 + 优质平台 + 消

费者”商业模式可以在增加农民收入的同时，解决农产品滞销问题[7]。本模式以农产品为核心，构建专

门进行农产品交易的优质平台，服务三类农村用户和一类城市用户，为城市居民提供优质的农产品，促

进城乡发展，助力脱贫攻坚。 
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