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摘  要 

在乡村振兴战略背景下，农产品品牌化成为农业增效、农民增收的重要途径。兴仁薏仁米作为贵州省的

特色农产品，具有悠久的种植历史和独特的品质，但传统销售渠道已无法满足市场需求。直播电商凭借

其互动性强、传播速度快和覆盖面广的优势，逐渐成为农产品品牌推广的重要手段。本文通过分析兴仁

薏仁米产业与品牌直播营销现状，分析其在借助电商直播进行营销时遇到的问题，并提出了基于5A模型

的优化路径，旨在提升兴仁薏仁米的品牌知名度和市场竞争力，并为其他地方特色农产品的品牌建设和

营销提供借鉴。 
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Abstract 
In the context of the rural revitalization strategy, branding agricultural products has become a 
crucial way to enhance agricultural efficiency and increase farmers’ incomes. Xingren Job’s Tears, 
as a specialty agricultural product of Guizhou Province, boasts a long history of cultivation and 
unique quality. However, traditional sales channels are no longer sufficient to meet market de-
mands. Live-stream e-commerce, with its strong interactivity, fast speed of dissemination, and wide 
coverage, is gradually emerging as a significant means of promoting agricultural product brands. 
This paper analyzes the current state of the Xingren Job’s Tears industry and its live-stream mar-
keting, identifies problems encountered in using e-commerce live-streaming for marketing, and 
proposes optimization paths based on the 5A model. The aim is to enhance the brand recognition 
and market competitiveness of Xingren Job’s Tears, and to provide a reference for the brand 
building and marketing of other local specialty agricultural products. 
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1. 引言 

随着我国乡村振兴战略的全面推进，农业和农村的发展迎来了新的机遇。乡村振兴不仅仅是农业生

产的现代化和农村基础设施的提升，更是农村经济的全面发展与农民生活水平的提高。2024 年中央一号

文件提出，鼓励各地因地制宜大力发展特色产业，支持打造乡土特色品牌[1]。在这一背景下，农产品品

牌化成为实现农业增效、农民增收的重要途径。《2022 中国农产品电商发展报告》显示，2021 年我国农

村网络零售达 20,500 亿元，同比增长 14.23%，发展势头强劲[2]。直播电商作为一种新兴的营销方式，

凭借其互动性强、传播速度快和覆盖面广的优势，逐渐成为农产品品牌推广的重要手段。兴仁薏仁米作

为贵州省特色农产品，具有悠久的种植历史和独特的品质，但在直播时却未能取得良好的效益。文章通

过分析兴仁薏仁米品牌在直播营销时遇到的问题并提出相应的优化路径，帮助提升薏仁米的品牌知名度

和市场竞争力，也为其他地方特色农产品的品牌建设和营销提供借鉴。 

2. 兴仁薏仁米品牌发展现状分析 

2.1. 兴仁薏仁米概述 

薏仁米在贵州兴仁的种植历史悠久，被中国粮食行业协会认定为“中国薏仁米之乡”，也是中国国

家地理标志产品。有研究发现兴仁特有品种的小白壳薏仁米的氨基酸、微量元素与蛋白质含量较高，蒸

煮后的口感也很好[3]。不仅能够清热祛湿、消除肿胀和增强脾功能，还对于调节糖尿病患者的血糖和血

压具有积极作用，同时也能缓解过敏症状以及减轻乳腺癌患者在接受放射性治疗时产生的副作用。 

2.2. 兴仁薏仁米产业与品牌发展现状 

兴仁薏仁米以其优良的品质和良好的发展环境，被誉为“世界行业翘楚”，占据了全球同行业市场
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份额的 70%以上。此外，兴仁市还出台了一系列政策文件，全面推进薏仁米产业发展。兴仁薏仁米种植

面积已占全国的 30%以上，成为全国最大的薏仁米种植基地，拥有 560 余家薏仁米加工企业，年加工能

力 45 万吨。兴仁市薏仁米也有企业已经开始利用直播平台进行产品推广和销售，不仅包括薏仁米，还包

括薏仁米精米、薏仁米精深加工产品、薏仁米即食速溶粉、薏仁米保健酒等多种衍生产品。兴仁市不断

加大标准化建设，发布了多个与薏仁米相关的标准，以规范产业发展。此外，兴仁市还打造了“兴仁薏

仁米”区域公共品牌，通过许可制度，将农产品地理标志、国家地理标志保护产品专用标志、商标“三

标合一”，共同推进产品质量的管控和提升[4]。 
早在 1000 多年前兴仁就开始种植薏仁米，形成了独具特色、闻名于世的“兴仁薏仁米”品牌。2011

年，“兴仁薏仁米”获国家质检总局地理标志认定，同时确认为中国薏仁米原产地；2012 年获得国家粮

食行业协会授予的“中国薏仁米之乡”称号；2015 年获得驰名商标；2016 年获得“国家级出口食品农产

品质量安全示范区”称号；2018 年在中国地理标志产品区域品牌价值评价百强榜排第 19 位；2019 年入

选中国农业品牌名录[5]。多年来，兴仁薏仁米的经济效益的实现，得益于其产品的独特性以及宣传推广

人员的不懈努力，但传统的宣传和推广方法已经无法达到预期的效果，因此很难显著提高品牌的知名度。

在电商直播产生巨大销售额背景下，2022 年兴仁薏仁米企业先后开始了各自的电商直播尝试，但是在进

行电商直播的路上坎坷不断，遇到了诸多问题，至今并未获得令人满意的效益。 

3. 农产品品牌发展直播电商的现实意义 

首先，直播电商为农产品提供了新的销售渠道，使产品能够更直接地触达消费者，扩大市场覆盖范

围。其次，通过直播形式，品牌可以生动展示产品特色和形象，提升品牌知名度和影响力。同时，直播

电商增加了产品的透明度，让消费者实时了解农产品的种植、加工和包装过程，从而增强消费者信任。

此外，直播电商减少了中间环节，提高了农民的收入，促进农村电商的整体发展，推动乡村振兴战略的

实施。最后，直播电商能够快速响应市场需求变化，帮助农产品品牌及时调整销售策略，更好地适应市

场。综上所述，农产品品牌发展直播电商不仅提升销售效率，还能促进农业产业升级和农村经济发展，

具有深远的现实意义。 

4. 兴仁薏仁米品牌直播营销存在的问题 

4.1. 未形成品牌意识品牌定位不清晰 

在乡村振兴战略背景下，兴仁市薏仁米产业得到了有效的政策和制度支持，但要实现跨越式发展还

是需要进一步通过直播电商平台有效宣传品牌，提升品牌声誉与影响力。兴仁当地的薏仁米企业的品牌

意识相对薄弱，缺乏对于品牌的认知和重视程度，大多作坊式生产企业没有商标与统一品牌，很多薏仁

米产品包装粗陋，让消费者无法识别质量，严重伤害品牌质量。其次是兴仁薏仁米企业在宣传过程中并

未突出独特的品牌定位。在品牌名称上雷同，大多产品都以“兴仁薏仁米”的形式出现，未对产品核心

价值与竞争优势进行精准定位去调整品牌营销策略，缺失品牌识别功能。 

4.2. 品牌直播内容同质化，吸引力不足 

直播内容是决定交易是否成功的关键，而兴仁薏仁米直播内容大多缺乏创新性、新颖性与创新性，

无法吸引到用户的注意力。直播内容多是对常见卖点进行重复介绍或者走低价哄抢路线，直播内容千篇

一律，薏仁米产品的短视频泛滥，直播展示产品画面、包装、宣传内容都一致，直播内容没有进行差异

化竞争因此也无法激起观众的吸引力与购买力。此外品牌形象的吸引力也是至关重要的，如果品牌形象

模糊，不在直播时对观众展示品牌的可靠性、质量保障与独特性，观众会对品牌的特点与价值产生疑惑，
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无法理解品牌的核心理念与独特之处，从而未能建立起对品牌的认同感从而进行消费。 

4.3. 缺乏专业直播人才不能吸引消费者 

在直播营销中，想要取得好的销量主要就是依靠主播的宣传经验与话术，主播需要激发直播间观众

的兴趣，引导观众下单并在后续主动搜索品牌购买产品。然而如今兴仁薏仁米品牌中进行直播营销的大

部分都是作坊式生产企业，直播主体就是兴仁市的当地农民，由于教育资源有限，他们大部分缺乏直播

营销的技巧，较少有人了解如何制作吸引力强的直播内容吸引流量、与观众进行有效互动，最终难以在

直播间留住客户进行消费。 

4.4. 直播夸大宣传现象导致消费者不敢下单 

由于直播的营销方式无法满足消费者看、闻、尝等感官的实际体验，影响他们对于产品质量与品质

的判断。并且现在也出现虚假宣传的现象，如一些直播主播为了追求销量，可能会过度夸大产品的功效

或质量，导致消费者对产品的实际价值产生误解。这种虚假宣传不仅误导了消费者，也破坏了市场的信

誉。此外，一些不良商家甚至销售假冒伪劣的农产品，还有一些商家通过刷单和购买虚假评论来人为提

高产品的销量和好评率，这种行为严重侵犯了消费者的权益，并进一步削弱了消费者对直播销售模式的

信任，影响了他们的购买决策，担心自己购买到的产品与直播中展示的不符。这些问题共同导致了消费

者对直播这种售卖模式失去信任，对农产品的质量和真实性产生怀疑因此不敢下单。 

4.5. 产品回购率低，客户黏性有待加强 

目前在直播销售中，大多农产品的消费者消费一次后并不会选择再次回购，并未建立起消费者对于

品牌的忠实程度。而加强粉丝黏性，提高顾客回购率其中重要原因就是售后服务不够完善以及口碑传播

度不够。对于消费者来说，一次愉快的购物体验并不仅仅局限于购买环节，售后服务同样重要。如果消

费者在购买农产品后遇到问题，如产品质量、配送速度等方面存在疑问或不满，而商家在售后服务上未

能及时、有效地解决这些问题，那么消费者的满意度和信任度自然会大打折扣，从而影响其再次回购的

意愿。消费者的购买决策往往受到社交媒体、亲朋好友口碑等多种因素的影响。如果农产品在直播销售

中的口碑传播度不够，消费者难以了解到产品的优点和特点，也就难以产生再次购买的欲望。 

5. 5A 模型下兴仁薏米品牌直播营销优化路径 

5.1. Aware (认知)：增强品牌意识，精准品牌定位 

品牌化建设既可以提高消费者与品牌的黏度，又可以减少企业的销售成本，还可以提高产品售价，

一举多得。所以，对于兴仁薏仁米企业来说，建设成功的品牌是十分必要的。政府要宣传品牌维护和商

标保护的知识和相关法律，增强经营者的品牌保护意识。同时兴仁薏仁米企业经营者应树立品牌观念，

充分认识到品牌建设的重要性与紧迫性。打造产品品牌必须要有特色。产品的特色不仅要满足消费者对

产品的基本需求，还要对消费者产生吸引力，占领消费者心智，一旦做到这两点，消费者面对该品类的

产品时，第一个想到的就是该品牌产品。因此，在做兴仁薏仁米的品牌定位时，既需要了解产品本身的

特性，也需要了解目标消费者的特性。 
在打造产品品牌的过程中，就必须突出该品牌的特色才能在市场中脱颖而出。其品牌定位的成功与

否，不仅取决于产品本身的特性，还需对目标消费者的特性进行深入地了解。首先，兴仁薏仁米作为一

种传统食品，其营养价值与口感是其最基本的特性。品牌还可以强调其产地优势，如生长在特定的地理

环境和气候条件下，使得其品质更为优良。此外，还可以挖掘其在种植、加工、储存等方面的独特之处，
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以此来增加产品的附加值。了解目标消费者的特性至关重要。不同年龄段、地域和文化背景的消费者对

产品需求和偏好存在较大差异。兴仁薏仁米的品牌定位需精准针对目标消费者特性，确保产品特色与消

费者需求高度契合。 

5.2. Appeal (吸引)：直播内容差异化竞争，打造客户感兴趣的直播间 

兴仁薏仁米，一款备受欢迎的健康食品，口感独特，营养丰富。为在营销中打出差异化竞争，需深

入挖掘其特色文化底蕴，讲述品牌故事。这有助于提升直播营销中的差异化竞争力，增加品牌辨识度，

为市场推广奠定坚实基础。首先可以从兴仁薏仁米的起源和发展历程出发以丰富品牌文化内涵。作为传

统食品，它承载着丰富的文化和地域特色。通过查阅文献、采访专家和艺人，收集其传说、故事和习俗。

其要挖掘兴仁薏仁米的独特品质。兴仁薏仁米以颗粒饱满、口感细腻、营养丰富著称。其次可以从生长

环境、种植技术、加工工艺等方面介绍其独特之处。例如，描述兴仁地区的气候、土壤对薏仁米品质的

影响，以及农民辛勤种植和独特加工技艺。可以展示兴仁薏仁米的生产过程和产品特点，如邀请当地农

民、工艺师等现场演示种植、收割、加工等环节，让消费者亲身感受其独特魅力。在讲好品牌背后的故

事方面，要结合兴仁薏仁米的文化底蕴和品质特点，创作一些富有感染力的故事，如讲述一位农民如何

传承家族的薏仁米种植技艺，将兴仁薏仁米的品质不断提升；或者讲述一位工艺师如何通过不断的探索

和创新，将薏仁米的加工技艺发扬光大。这些故事不仅能够让消费者对兴仁薏仁米有更深入的了解，还

能激发他们的购买欲望和情感体验。 

5.3. Ask (询问)：引进并培养直播专业化人才 

近年来，电商直播迅猛发展，而电商直播专业人才匮乏是全行业的痛点。解决的办法是引进电商直

播专业化人才和培养电商直播专业化人才。从外部引进一批具备直播经验和专业素养的直播人才，可以

来自其他行业或专门从事食品直播，他们熟悉直播技巧，能快速掌握兴仁薏仁米特点，并注入新活力和

创意。并且应该重视内部人才的培养与挖掘。组织培训、分享会等活动，提升员工直播技能和专业知识。

鼓励员工积极参与直播实践，积累经验，提高效果。通过内部人才培养，形成具备专业素养和直播技能

的团队，为兴仁薏仁米品牌直播提供稳定人才保障。在培养专业化人才时，加强团队间的合作与沟通至

关重要。直播不仅是主播的个人表现，更是团队协作的体现。强化团队合作与沟通能营造默契氛围，提

升直播效果。 

5.4. Act (行动)：保障产品质量、完善售后，让客户心下单 

针对直播夸大宣传现象而消费者不敢下单的现象我们需要保障产品质量以及完善售后机制，让消费

者放心下单并保障他们的权益。品牌需从源头把控原材料质量。兴仁薏仁米种植地应选肥沃、水源充足

地区，科学种植，减少化肥农药使用，保证天然绿色品质。加工需遵照国家标准，确保卫生安全。同时，

加强质量监管，严格检测每批次薏仁米，保障产品质量稳定可靠。完善售后机制也是让客户放心消费的

途径之一，品牌方应组建专业团队提供迅速有效的服务。遇到消费者问题，应积极回应并解决。同时，

建立退换货制度，增强消费者信心。此外，定期回访客户，了解需求与反馈，持续优化产品和服务。还

可以运用科技提升兴仁薏仁米的质量和售后。如利用大数据和 AI 技术深度挖掘消费者购买行为和反馈，

以了解消费者需求和偏好，为产品研发和改进提供支持，借助物联网技术实现产品全程追溯，确保产品

质量和安全。 

5.5. Advocate (倡导)：提高客户黏性，引导客户复购 

客户黏性指的是客户对品牌的忠诚度，以及他们愿意持续购买该品牌产品的意愿。提高客户黏性有
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助于品牌建立稳定的客户群体，减少客户流失，并促进口碑传播。品牌形象和知名度是影响客户黏性的

重要因素。兴仁薏仁米品牌应加大宣传力度，通过广告、社交媒体、线上线下活动等多种渠道提升品牌

知名度和影响力。此外，还可以通过与知名餐饮企业合作，将薏仁米作为特色食材融入美食中，进一步

扩大品牌影响力。品牌应积极鼓励用户反馈，通过多渠道反馈机制和反馈激励措施，收集客户的意见和

建议，并根据反馈快速改进产品和服务。这种做法不仅让客户感受到品牌对其意见的重视，还能增强客

户的信任和忠诚度。例如，兴仁薏仁米品牌可以在直播中邀请消费者分享他们的使用体验，以此增强品

牌的互动性和消费者的参与感。此外，品牌还应注重展示社会责任感，通过参与环境保护、社区支持等

公益活动，树立负责任的企业形象，吸引关注社会价值的客户。兴仁薏仁米品牌可以强调其对农业可持

续发展的承诺，以及对当地农民的支持，以此提升品牌形象。持续优化直播内容的质量，增强与观众的

互动，可以进一步提高直播的吸引力和说服力。通过这些策略，农产品品牌不仅能建立良好的品牌形象，

还吸引更多消费者的关注和支持，最终实现品牌的持续发展和增长。 

6. 结语 

在乡村振兴战略全面推进的背景下，农产品品牌化是实现农业增效、农民增收的关键途径。兴仁薏

仁米作为贵州省的特色农产品，通过直播电商这一新兴营销方式，实现了品牌知名度和市场竞争力的提

升。然而，直播营销过程中仍存在品牌认知不足、内容吸引力欠缺等问题。通过基于 5A 模型的优化策

略，如增强品牌意识、注重品牌背后的故事、打造优质内容、唤起客户情感共鸣和引导客户复购，可以

有效提升兴仁薏仁米的品牌影响力和市场竞争力。本文的研究不仅有助于提升兴仁薏仁米的品牌知名度，

也为其他地方特色农产品的品牌建设和营销提供了借鉴。 
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