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摘  要 

作为数字经济时代一种新兴的营销模式，农产品电商直播营销近年来发展迅速。本文分析了目前农产品

电商直播营销的三种主要模式：农民主播型、流量网红型和官员助力型，并且指出了农产品电商直播营

销面临的困境：内容同质化严重、专业人才缺失、直播监管缺位、配套设施薄弱等问题，从而提出相应

的优化策略，包括打造农产品特色品牌、建立专业的直播队伍、完善直播监管体系、加强配套设施建设。 
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Abstract 
As an emerging marketing model in the digital economy era, live streaming marketing of agricul-
tural products has developed rapidly in recent years. This article analyzes three main models of 
current agricultural products e-commerce live streaming marketing: farmer anchor type, traffic in-
fluencer type, and official assistance type. It also points out the difficulties faced by agricultural 
products e-commerce live streaming marketing, such as serious content homogenization, lack of 
professional talents, lack of live streaming supervision, and weak supporting facilities. Therefore, 
corresponding optimization strategies are proposed, including creating characteristic brands of 
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agricultural products, establishing professional live streaming teams, improving the live streaming 
supervision system, and strengthening the construction of supporting facilities. 
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1. 引言 

党的二十大报告提出：“加快建设农业强国，扎实推动乡村产业、人才、文化、生态、组织振兴。”

[1]在数字经济飞速发展的时代，电商直播成为拉动经济增长的新引擎之一，农产品电商直播也逐渐成为

推动乡村经济发展的重要手段。《2024 中国农产品电商发展报告》显示，我国农村电商发展持续走高，

2023 年全国农村网络零售额达 2.5 万亿元，同比增长 12.9%，比 2014 年增长近 13 倍；全国农产品网络

零售额达 5870.3 亿元，同比增长 12.5%，约是 2014 年的 5 倍[2]。农产品直播带货作为一种新的网络营

销方式，提供了实时与消费者互动交流的环境，有利于增进消费者对农产品的了解，提高其购买意愿[3]，
从而拓宽农产品的销路，实现农民增收。然而，随着市场竞争的加剧和消费者需求的多样化，农产品电

商直播营销也面临着诸多挑战。因此，深入分析农产品电商直播营销存在的问题，并且提出相应的优化

策略，对于提升农产品品牌影响力、拓宽销售渠道、提高农民收入具有重要意义。 

2. 农产品电商网络直播营销模式类型 

两级传播理论指出，信息通常不是直接从大众媒介传播到受众，而是经过一个中间环节，即意见领

袖或“两级传播”的过程。在农产品电商直播中，主播往往扮演着意见领袖的角色。他们通过直播向观

众传递农产品的信息，包括产品的特点、使用方法、价格优惠等。观众在接收这些信息后，可能会受到

主播的影响，从而产生购买意愿。本研究根据不同的主播类型对农产品电商网络直播营销模式进行分类

并分析优劣势。 

2.1. 农民主播型直播 

这类直播由农民自己作为主播，直播场景多为真实的农产品产地，原汁原味地呈现农产品的生长环

境和生产过程，增加消费者的临场感，从而建立起消费者对产品质量的信任。除此之外，专业的农民主

播熟知自己种植或养殖的农产品的特点、口感、营养价值等，在直播中可以详细介绍农产品，如某种农

产品适合的烹饪方式、保存方法等，为消费者提供专业的购买建议。但是，这类直播往往缺乏足够的流

量，难以吸引大量观众。 

2.2. 流量网红型直播 

流量网红型直播是指借助拥有大量粉丝的网红进行农产品直播带货。研究指出，引流效应和互动效

应对生鲜农产品电商直播营销的发展具有重要的驱动力[4]。一方面，这些网红拥有庞大的、高粘合度的

粉丝群体，自带流量，能在短时间内为农产品带来巨大的曝光量，有助于产品迅速建立形象、扩展市场

知名度。另一方面，网红主播具备扎实的营销功底，不仅通过生动的语言、有趣的互动来吸引观众购买
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农产品，而且利用限时折扣、赠品等促销手段，有效激发观众的购买欲望，提高农产品的销售量。但是，

需要支付主播较高的费用和佣金。 

2.3. 官员助力型直播 

所谓的“官员助力型直播”是指政府官员参与农产品电商直播，亲自为本地特色农产品代言。一方

面，官员代表政府，具有较强的公信力及身份权威性，为农产品、直播平台及营销方提供了三重信誉保

障，有利于提升本地农产品的品牌形象，增强消费者对农产品质量安全和品牌的信心。另一方面，官员

可以利用政府的资源和渠道，帮助农产品拓展销售渠道，协调物流、仓储等环节，推动当地农产品产业

的整体发展。然而，官员通常不具备专业的电商直播经验和技能，可能无法有效地与观众互动，提高直

播的吸引力和转化率。 

3. 农产品电商直播营销的现存问题 

3.1. 内容同质化严重，品牌化程度较低 

农产品品牌建设有助于提高农产品的附加值，增强消费者对产品的信任度，从而提高竞争力，稳定

农产品销量。在当前农产品电商直播中，主播所推荐的产品通常不具有明显的识别性，容易出现同质化

现象[5]。许多直播内容相似度较高，尤其是在产品展示、推销话术和场景设置等方面，直播人员品牌营

销意识不足，产品介绍时无卖点，无创意，缺乏独特性和创新性，使得消费者无法辨别产品特色，在重

复的内容中失去购买欲望。此外，农产品标准化程度较低，不同产区出产的产品品质本身就有差异，加

之物流配送过程中的各类损耗，农产品本身的品控往往难以把握，容易出现参差不齐的情况，不利于品

牌形象的塑造。 

3.2. 专业人才缺失，主播素养有待提高 

随着电商直播的兴起，越来越多的农民加入了“带货”的队伍，然而，他们不了解直播平台的操作

规则和营销技巧，具体表现为：语言交流不畅、应变能力不强、服务意识薄弱，影响消费者的购物体验，

进而阻碍农产品的销售。另一些专职主播尽管在场景设置、直播互动等方面专业性较强，却缺乏对农产

品特性、种植过程等专业知识的了解。目前，兼具农业知识和直播素养的专业人才不足，制约了农产品

电商直播营销的可持续发展。 

3.3. 直播监管缺位，虚假信息过多 

农产品电商直播营销作为一种新兴的销售模式，监管体系尚未完善。首先，相关法律法规存在漏洞。

在一些农产品直播活动中，一些主播和商家可能会存在着广告违规和侵权问题，比如未经授权使用他人

的商标、品牌等行为，给品牌和消费者都带来了一定的损失，也扰乱了市场秩序[6]。其次，商品质量监

管不到位。部分商家存在以次充好、虚假宣传等行为，导致消费者对产品的真实性产生怀疑，影响了消

费者的购买决策[7]。最后，电商平台的准入门槛较低，大量未经过专业培训的主播涌入直播平台，其缺

乏专业知识，“选品”“带货”的可靠性有待考证。 

3.4. 配套设施薄弱，售后问题频发 

农产品大部分属于生鲜产品，具有季节性、易腐性等特点，对物流的要求更高，但是由于地理位置

偏远、交通不便，部分农村物流基础设施建设相对滞后，而且冷链物流设施和技术尚未完善，无法满足

农产品的保鲜和运输需求，造成了许多售后问题，如产品损坏、变质等。另外，许多农村电商直播农户

更愿意花精力关注售前的营销、推广等环节，而忽略了农产品的物流运输环节和相应的售后服务。消费
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者收到“货不对板”“伤痕累累”的产品，直接导致低复购率，也不利于树立良好的品牌形象。 

4. 农产品电商直播营销策略探析 

4.1. 提高农产品品质，打造特色品牌 

品质是农产品的生命线，也是消费者购买的重要考量因素。第一，应建立严格的农产品筛选机制，

包括构建溯源系统确保来源可查，设立严格标准并定期抽检，从源头把控品质。外观方面，商家应确保

农产品的新鲜度、大小、品类等与承诺相符。此外，应整合产地、种植、物流和储藏等信息，建立质量追

溯体系，便于消费者在购买时能够直观地进行质量筛选[8]。第二，挖掘文化内涵，了解与农产品相关的

故事、地域文化、乡土风情等，比如，作为云南所产的冰糖橙，褚橙的品牌文化与创始人褚时健 75 岁重

新创业的坚忍不拔、老骥伏枥的精神相联系，使得褚橙从普通农产品升级为带有精神象征的品牌农产品。

第三，打造品牌的形象特点和辨识度。一方面，设计易记且能凸显产品特性的品牌名称、独特美观的标

志以及兼顾实用与美观的包装。另一方面，依据产品定位选取合适的直播风格。若产品主打自然、健康，

则可营造田园风格的直播场景，采用亲切的讲解方式；若为高端农产品，则应走精致、专业的直播路线。 

4.2. 建立专业的直播队伍 

第一，加强对农户的直播培训，使其自己为自己的农产品代言。主播是电商直播营销的核心人物，

目前，许多网红主播积极参与助农直播活动，将流量转化为销量，但是专业专职的农产品主播较少。农

户作为农产品电商直播的主力军，必须学习和掌握关于电商直播的理论与实践技巧，提升其在直播方式、

商品推荐等方面的技能，帮助农民抓住直播带货风口，切实促进农民增收致富。第二，组建直播团队。

除了主播之外，还需要组建一个专业的直播团队，包括摄像、剪辑、运营等人员。直播团队要密切配合，

确保直播的顺利进行和高质量呈现。同时，要不断学习和掌握新的直播技术和营销手段，提高直播的效

果和竞争力。第三，建立完善的售后服务团队。售后服务是提高客户满意度和忠诚度的重要手段，有助

于建立良好的品牌形象，促进口碑传播和重复购买。农产品的品控不稳定，而且易在运输中出现损耗，

专业的售后团队不仅可以及时响应客户需求、有效解决客户疑问，而且可以协调物流、供应商等，提高

运营效率。 

4.3. 完善直播监管体系，确保产品真实性 

第一，直播内容监管。目前，有关部门已发布《关于进一步规范网络直播营利行为促进行业健康发

展的意见》，并针对乡村电商直播营销活动提出了相应的管理要求，特别指出要规范网络直播中的营利

行为，促进电商直播在发展过程中更加合法合规，杜绝一切虚假。监管部门应严厉打击虚假宣传、夸大

宣传等失范行为，同时，鼓励消费者进行举报，一旦核实，采取警告、下架、封号等措施。直播平台要对

商家和主播的资质进行严格审核，确保直播内容符合法律法规和社会公序良俗。第二，农产品质量监管。

不仅要建立农产品追溯体系，确保农产品种植、养殖、加工、运输等全过程公开透明，而且要随机抽检

农产品。对于质量不合格的农产品，应立即下架，并追究相关责任。第三，法律监管。一方面，要完善相

关法律法规，明确农产品带货各主体的责任与义务，做到“有法可依”。另一方面，必须加大执法力度，

对于售卖假冒伪劣农产品、虚假宣传等违法行为加大处罚。 

4.4. 优化供应链，加强配套设施建设 

第一，健全智能物流配送网络。将物联网技术应用于农产品仓储、运输、配送等过程，加快推进农

村现代物流体系建设，提升物流配送效率，缩短农产品从产地到消费者手中的流转时间。第二，优化农
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产品流通供应链，在农村地区增设冷藏保鲜设施，避免在运输农产品过程中出现变质问题，减少因为质

量导致的售后问题，从而提高消费者的满意度和复购率。第三，充分利用数字经济新技术，借助大数据、

云计算、区块链等技术的优势，实现农产品数据信息的有效传输和优化分配。以百果园为例，其在产地

直采、严格品控的基础上，进军电商直播，并对物流和仓储进行优化升级：冷链方面，根据不同水果种

类，精准控制冷链车辆的温度，以最佳温度延长保鲜期；配送方面，依托大数据分析不同区域的订单密

度，合理规划配送路线；仓储方面，建立智能分拣系统、温湿度自动调节系统，并且在大促期间通过销

售数据预测库存需求，合理补货。百果园推出即食牛油果，借助高技术温控仓库，让牛油果在适宜的温

度下成熟，其销量上涨了 3 倍，日均销售 7 万个。 

5. 结语 

综上所述，农产品电商直播营销作为数字经济浪潮中的一股新生力量，不仅为农产品打开了更为广

阔的市场空间，也为农村经济的发展注入了新的活力。面对当前存在的诸多挑战，如内容同质化、人才

短缺、监管不足及基础设施薄弱等，我们需积极采取应对措施，通过打造特色品牌提升产品辨识度，构

建专业直播团队以保障直播质量与效果，完善监管体系确保市场健康有序发展，并强化配套设施建设以

支撑直播经济的长远发展。只有这样，农产品电商直播才能持续焕发生命力，更好地服务于农业现代化

进程，促进农民增收，助力乡村振兴战略的深入实施[9]。 
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