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摘  要 

随着电商直播的兴起，农产品直播电商逐渐成为一种新型营销模式。文章首先分析了电商直播的营销现

状与特征，包括电商直播的兴起与普及、市场规模的快速增长、数字化赋能的推动等方面。同时，本文

构建了电商直播推动下的农产品营销流程及模式，发现了一些现有直播模式的问题并提出了优化策略：

整合电商直播资源，重构直播营销体系；依托整合营销机构，谋划整体营销方案；构建新媒体时代农产

品电商直播营销生态圈。这些策略旨在提升农产品电商直播的营销效率与效果，促进“互联网 + 农产品”

的持续、良性发展。为农产品电商直播营销提供了有价值的参考与借鉴。 
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Abstract 
With the rise of e-commerce live streaming, agricultural products live streaming e-commerce has 
gradually become a new marketing model. The article first analyses the marketing status and char-
acteristics of e-commerce live broadcast, including the rise and popularisation of e-commerce live 
broadcast, the rapid growth of market size, the promotion of digital empowerment. At the same 
time, this article builds the marketing process and model of agricultural products promoted by e-
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commerce live broadcast, finds some problems with the existing live broadcast mode and puts for-
ward optimisation strategies: integrate e-commerce live broadcast resources and reconstruct the 
live broadcast marketing system; rely on integrated marketing institutions to plan the overall mar-
keting plan; build agricultural products e-commerce live broadcast in the new media era Marketing 
ecosystem. These strategies aim to improve the marketing efficiency and effect of e-commerce live 
streaming of agricultural products and promote the sustainable and benign development of “Inter-
net + agricultural products”. It provides valuable references for the live marketing of agricultural 
products e-commerce. 
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1. 引言 

随着数字技术驱动下直播电商业态的迭代升级，农产品直播电商作为“互联网 + 农业”深度融合的

创新范式，已发展成为农产品流通体系数字化转型的重要突破口。该模式依托技术易用性、内容趣味性

和实时交互性三大核心特征，有效重构了传统农产品消费场景，显著提升了供需两端的信息传递效率。

然需指出，农产品直播营销本质上属于整合营销传播的系统工程，其内涵远超传统促销活动的范畴，涉

及价值共创机制构建、消费行为引导、品牌形象塑造等具有系统性的营销战略体系。当前该领域虽呈现

指数级增长态势，但实证研究表明仍存在营销策略同质化、用户价值感知度低、供应链协同不足等结构

性矛盾。这些问题不仅制约着行业边际效益的提升，更影响着农产品流通现代化的进程，亟待学界和业

界协同攻关，构建涵盖流量运营、场景构建、价值传递、服务保障四维度的闭环式营销模型。此研究对

于完善农村电商理论框架、助力“互联网 + 农产品”战略的可持续发展具有重要现实意义，亦为数字经

济时代农产品流通体系创新提供可资借鉴的范式参考[1]。 

2. 农产品电商直播营销现状与特征 

电商企业不仅要关注于销售绩效指标，更要从消费者对于商品质量、品牌体验的角度规划营销策略。

电商直播在新媒体时代已经演变为主流营销渠道，网红在直播时普遍从用户角度思考，采用多维化营销

手段以提升用户体验，包括精准需求引导、在线直播互动、产品功能体验、情感交流体验，不仅有助于

提升网络主播个人、企业直播间品牌价值，更能够创造出超过用户预期的购物体验与品牌认知，实现以

价值共创为基础的营销策略优化。因此，多媒体渠道赋予电商直播的不仅仅是营销手段的升级，更重要

的是为重构以用户体验和用户价值为核心的营销体系提供多触点、多渠道。 

2.1. 农产品电商直播营销现状 

2.1.1. 电商直播的兴起与普及 
在乡村振兴战略与数字技术深度融合的背景下，依托互联网基础设施下沉及移动终端普及化进程的

加速，农产品电商直播已演变为数字技术赋能乡村产业振兴的典型范式[2]。该模式通过重构城乡产销链

路，打破传统流通体系的空间壁垒，形成以沉浸式场景展示、实时交互信任构建为特征的数字化销售矩
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阵。在国家政策引导下(如 2022 年中央一号文件将“直播带货”纳入乡村产业振兴工程)，这种新型业态

不仅实现了农产品市场半径的几何级拓展，更通过“前播后厂”产业集群培育和“新农人”主体激活，

有效促进农民增收致富与乡村经济结构转型升级。据数据显示，2022 年农村直播电商规模突破 1.3 万

亿元，带动超 690 万农户增收，其中地理标志产品复购率达 45%，凸显其作为乡村经济新增长极的实

践效能。1 

2.1.2. 市场规模的快速增长 
根据 2022 年行业监测数据显示，截至 2022 年 11 月，淘宝直播“村播计划”已累计开播超过 300 万

场，带动 800 万个农产品销售超 1.3 亿单，形成覆盖生产端、流通端和消费端的完整产业链。从传播效能

看，该领域年度观看人次达约 10 亿，单场最高观看量突破千万量级，显示出强劲的市场渗透力。2 在交

易规模方面，农产品垂直类直播带货成交额首次跨越千亿元门槛，占农村网络零售总额的 18.8%，同比增

速达 47.69%，显著高于传统电商渠道增幅。这种新兴业态通过构建“生产者–主播–消费者”的短链流

通模式，有效解决了农产品上行难题，已成为数字经济赋能乡村振兴的重要载体[3]。 

2.1.3. 数字化赋能的推动 
在数字经济深度渗透与平台经济持续下沉的协同驱动下，短视频平台凭借其技术赋能的传播优势，

重构了农产品流通的时空格局，为直播电商构筑起多维立体的发展生态。这一新型营销模式通过“短视

频 + 直播”的双轮驱动机制，不仅显著提升了农产品市场触达效率，更以数据要素为核心形成了产消精

准对接的数字化通路。从实践维度观察，头部电商平台已构建起“政府引导–企业主导–农户参与”的

协同发展框架，其成效体现在三方面：其一，形成以“县长直播”“乡贤代言”“农户主播”为特色的

多元化营销矩阵；其二，通过兴趣电商算法实现消费端与生产端的双向反馈，有效破解农产品标准化与

品牌化困境；其三，借助“山货上头条”等专项计划培育区域公共品牌，推动产业数字化转型[4]。 

2.2. 农产品电商直播营销的特征 

2.2.1. 互动性强，情感连接深 
在数字技术深度重构产业生态的背景下，农产品直播电商营销需构建复合型策略体系以实现效能跃

迁。首要环节在于建立基于消费者行为数据建模的精准营销机制，通过多维度用户画像分析与需求图谱

绘制，实现差异化内容生产与场景化触达。其次，应着力构建实时交互矩阵，依托智能弹幕解析、动态

激励机制与信任背书体系，有效提升用户粘性与信任关系。内容创新层面需形成“产品溯源 + 文化叙事 
+ 技术赋能”三位一体架构，运用混合现实技术打造多感官交互的沉浸式消费场域。技术集成方面需强

化智能算法引擎，实现从需求预测、精准匹配到供应链全链路数字化协同的闭环管理。政策维度则应发

挥制度杠杆效应，通过数字新基建资源导入与平台生态位优化，突破区域市场壁垒。该策略框架不仅具

有提升农产品溢价能力与流通效率的实践价值，更能形成“数字技术–营销创新–产业升级”的正向循

环机制，为农业数字化转型提供可复制的范式路径。 

2.2.2. 多平台整合，覆盖广泛 
在数字经济范式转型驱动下，农产品直播电商通过“人–货–场”要素解构与重组，催生出具有显

著网络效应的新型产业形态。该模式依托数字技术构建起“生产者–平台–服务商–消费者”多主体协

同的产业生态系统，实现了从生产端到消费端的全链路数字化集成与价值共创[5]。以浙江省“千村直播”

计划为例，其通过“政府政策引导–企业技术赋能–农户主体参与”的三元协同机制，将原产地物理空

 

 

1公众号君卓国企观察《乡村振兴专题研究│农副产业电商直播》。 
2http://m.chinanews.com/wap/detail/zw/cj/2022/12-29/9923870.shtml  
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间与数字平台虚拟场域深度融合。商务部监测数据显示，2022 年，全国农村网商(网店)达到 1730.3 万家，

同比增长 6.2%，其中开通直播的就有 573.2 万家，占 33.1%。2019 年，淘宝直播启动了“村播计划”，

累计培养超 11 万名农民主播；今年 9 月份，快手宣布发起村播“繁星计划”，计划在未来 3 年培育 100
万名“村播”3。这种“前端场景化直播 + 后端产业化支撑”的创新架构，不仅打通了农产品流通的“最

初一公里”与“最后一公里”，更通过区块链技术构建质量追溯体系、智能算法优化选品机制等技术嵌

入方式，构建起市场响应与质量管控并重的数字化流通体系。其核心价值在于形成了生产可追溯、供

需精准配、品控全周期的现代农业流通新范式，为数字经济时代农业产业转型升级提供了可验证的实

施路径。 

3. 电商直播推动下农产品营销流程及模式 

3.1. “电商直播 + 农产品”营销流程 

本研究基于数字技术赋能的农产品流通体系革新视角，对“直播电商 + 农产品”营销价值链进行

结构性优化。当前农产品直播营销主体结构已突破传统电商“人–货–场”三维范式，演进为包含生产

主体(农户/合作社)、技术平台(直播/电商平台)、服务主体(MCN 机构/整合服务商)、消费主体四维联动

的价值网络。其中，MCN 机构作为资源整合中枢，在内容生产、主播培育、流量运营及精准投放等环

节形成专业化能力，有效衔接内容生态与商业生态[6]；电商整合服务商则提供全链路整合服务，涵盖

农产品品牌定位、多平台矩阵运营、供应链优化等增值模块；在平台架构层面，形成以淘宝/京东为代

表的交易型平台与抖音/快手为代表的内容型平台双轨并行格局，并衍生出快手小店、视频号直播等新

型混合业态。这种主体结构的升级重构，本质上是数字经济时代农业产业链专业化分工深化的体现，

通过各节点主体的能力互补与价值协同，构建起生产端标准化、传播端场景化、消费端即时化的新型

农产品流通体系。 

3.2. 农产品直播营销的主要模式 

3.2.1. 社交平台直播营销 
在社交驱动型直播营销范式下，内容平台通过构建“社交关系–直播交互–电商转化”的协同机制，

形成以情感连接为纽带的营销生态。相较于交易导向型平台，该模式具有高社交资本积累与低消费决策

压力的二元特征，用户参与本质是现实社交关系在虚拟空间的延伸与重构，其行为动机源于圈层归属、

情感共鸣及娱乐体验等非经济性诉求[7]。据此，农产品营销需构建“内容势能–社交动能–消费赋能”

的三维转化模型：MCN 机构通过田野调查挖掘农产品文化 IP 价值，形成具有情感附着力的叙事文本；

电商整合服务商运用传播学框架设计话题议程，借助跨平台传播矩阵实现裂变式扩散；主播则需掌握“情

感共振–价值渗透”的双向引导技巧，在虚拟共在的场景中完成消费意识植入。这种以社交资本转化为

核心的营销路径，不仅能够突破传统电商的效用型消费边界，更通过构建“圈层认同–情感动员–价值

共创”的传导机制，实现农产品消费从功能性满足向符号性消费的范式跃迁。 

3.2.2. 内容型平台直播营销 
以今日头条、西瓜视频为代表的综合性内容资讯平台，通过嵌入式直播功能完成了从信息聚合平台

向沉浸式传播场景的转型，构建了集短视频创作、流量聚合与直播导流为一体的自媒体生态系统。在农

产品推广领域，用户生成内容(UGC)创作者通过定期发布涵盖农业生产全周期的纪实性内容——包括农

作物种植管理、畜禽养殖技术及农副产品加工流程等生动且具趣味性的原创视频——持续强化用户黏性。

 

 

3http://mobile.rmzxw.com.cn/tranm/index/url/www.rmzxw.com.cn/c/2023-11-09/3441132.shtml?app_lang=zh-CN  
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这类内容往往融合生产场景的真实性与叙事策略的艺术性，借助平台算法实现精准推送，最终通过商品

链接植入完成从流量到销量的转化。该模式依托移动互联网基础设施的普及优势，具有操作便捷性(单设

备即可完成内容生产)、传播去中介化(无需支付额外营销费用)以及市场响应即时性等特征，为个体创作

者提供了低门槛的数字化创业路径。据行业研究显示，此类三农领域优质账号年均变现能力可达 12.6 万

元中位值，印证了其商业模式的可行性。 

4. 现有农产品直播模式存在的问题分析 

农产品直播模式作为一种新兴的销售方式，在乡村振兴和农产品推广中发挥了重要作用。然而，该

模式在实际应用中仍存在诸多问题，主要体现在以下几个方面： 

4.1. 供应链稳定性不足 

当前我国农产品供应链面临系统性治理难题，其核心症结体现在多环节协同效率低下与全链条透明

度缺失两大维度。在生产端，分散的小农经营模式导致标准化水平不足，生产主体因技术应用不均衡与

质量监管体系割裂，造成产品质量波动。在流通环节，仓储设施结构性短缺与运输路线规划失当，致使

生鲜农产品损耗率高达 22% [8]。信息孤岛现象贯穿全链条，合作社缺乏数字化管理系统，消费者溯源查

询成功率不足 40%，严重削弱市场信任机制。这些缺陷不仅制约供需精准匹配，更形成“质量黑箱”风

险，亟需通过技术赋能与制度重构实现供应链透明化转型[9]。 

4.2. 内容质量参差不齐 

农产品直播营销存在显著的内容生产端与需求端错配问题。从信息经济学视角分析，主要表现为价

值传递效能不足与信息失真风险：生产者因专业知识储备薄弱，难以构建产品品质与地域文化的深度关

联叙事，导致消费者产生价值认知偏差。同时，质量信号传递机制存在缺陷，据调查直播间存在夸大宣

传行为，致使消费者信任指数下降。这种双重困境不仅削弱“地理标志”产品的溢价能力，更易引发逆

向选择风险，亟需通过主播专业化培训体系与产品质量认证机制协同治理[10]。 

4.3. 监管机制不健全 

当前，我国农产品直播带货领域面临法律体系滞后性与监管机制碎片化的双重困境。现有《电子商

务法》等法规对直播营销主体的责任界定尚不明确，资质审核、质量追溯等配套制度存在空白，导致虚

假宣传、商标侵权等违规行为频发。监管层面呈现跨部门协作不足、技术手段有限等问题，难以实现全

链条动态监测。消费者权益保护方面，平台投诉处理率普遍低于 50%，维权渠道不畅且举证困难，加之

信用评价体系缺失，严重削弱市场信心。建议通过专项立法明确主体责任、构建智能监管系统、完善多

元纠纷解决机制，以实现行业规范化发展。 

4.4. 售后服务不到位 

农产品直播营销中的售后服务体系不完善已成为制约消费者体验的核心问题，具体表现为三方

面结构性矛盾：其一，标准化流程缺失导致多主体权责模糊。由于缺乏统一的退换货执行标准与责任

认定机制，消费者常面临商家、物流及平台间的推诿，尤其在生鲜农产品运输损耗的责任界定中，

48.7%的纠纷源于流程规范缺失。其二，政策透明度不足加剧信任危机。仅 23%的直播平台在交易界

面明确公示退换货细则，消费者投诉中 61%涉及政策理解偏差。其三，响应机制滞后影响矛盾化解效

率。部分平台售后响应周期超过 72 小时，且缺乏专业团队处理农产品变质等特殊问题，导致重复投

诉率高达 35%。 
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4.5. 标准化和规范化不足 

我国农产品质量安全体系面临标准滞后与监管失衡的双重挑战。国内农药残留标准(如茶叶限量 110
项)较欧盟(511 项)差距显著，标准更新速度及检测技术亟待提升。耕地修复率不足倒逼农户违规使用高

毒农药，形成“生存性污染”恶性循环。电商渠道伪造产地、检测报告等虚假营销频发，加剧市场信任

危机。破解困境需构建标准制定、技术升级、全链监管的协同机制，平衡安全与产业发展的关系[11]。 

5. “直播电商 + 农产品”营销策略优化 

5.1. 提高供应链稳定性 

5.1.1. 完善物流基础设施网络 
构建县乡村三级物流节点体系，重点推进冷链仓储、分拣中心及村级服务站建设。加大仓储保鲜冷

链设施投入，在农产品主产区布局预冷、分选及冷链集配中心，降低流通损耗。同时通过应用物联网、

区块链等技术搭建智能信息平台，实现需求预测、库存优化与运输调度的动态协同。通过大数据分析建

立弹性库存机制，结合 ABC 分类法与 JIT 采购模式，缓解订单波动对供应链的冲击，从而进一步提升物

流的效率。 

5.1.2. 深化政企协同机制 
构建政府主导的电商平台数据共享网络，打通农户、物流企业与销售终端的信息壁垒。明确农户产

销数据、物流节点信息、消费终端需求的权属边界与共享规则。设立专项扶持基金，针对中小物流企业

提供智能设备购置补贴及数字化改造技术支持。 

5.2. 提升内容质量 

5.2.1. 加强审核与培训体系 
建立包含专业素养(农业知识、产品鉴别能力)、表达能力、互动能力的三维选拔标准，并设置初试、

复试及实操考核流程。通过农业知识科普(如生产流程、产品特性)、直播技巧(语言表达、情绪管理)、应

急处置(应对质疑、技术故障)及心理素质培养等课程，提升主播专业性与应变能力。 

5.2.2. 构建内容质量评估与激励体系 
设置语言流畅、情感传递强度与信息结构化输出三大核心指标。引入虚拟直播引入虚拟直播环境压

力测试，通过突发性弹幕干扰、多线程信息处理等情景模拟，量化评估主播的即时反应与信息筛选能力。

同时并通过绩效奖金、流量扶持、官方认证等方式奖励优质内容，同时定期考核直播频次、销售额、观

众留存率等数据，形成动态优化机制[12]。 

5.3. 健全监管机制 

5.3.1. 构建多层次行业标准体系 
制定覆盖直播营销全流程的规范性文件，明确主播行为边界、商品质量审核标准及售后服务响应机

制。重点对内容真实性、数据流量造假等突出问题设立可操作性条款，同步完善行业术语定义、产品标

识规范等技术标准，形成“基础规范 + 专项标准”的监管框架。 

5.3.2. 强化协同执法机制 
建立市场监管、网信、商务等部门联动的监管体系，依托大数据监测平台建立风险分级模型(低/中/

高风险三级预警)从而实施动态分类监管。对虚假宣传、货不对板等违法行为，依据《广告法》《电子商

务法》等法律实施信用惩戒、行政处罚等多维处置，形成“信用联合惩戒–行政处罚裁量基准–典型案
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例公示”三位一体处置体系，最终形成执法震慑。 

5.4. 完善售后服务 

建立直播电商售后服务体系需构建快速响应机制与标准化投诉处理流程，包括设立 24 小时在线客服

团队、明确退换货规则(如 7 天无理由退货)，并通过数据监控实时识别服务短板。同时售后服务团队培训

应围绕产品知识、沟通技巧及法律法规展开，结合案例模拟与 KPI 考核提升专业能力。技术层面可引入

智能客服系统，利用自然语言处理技术实现自动应答与多语种支持，同时结合大数据分析优化服务策略

(如用户行为追踪与个性化推荐)，形成全链路服务闭环[13]。 

5.5. 推进标准化和规范化 

5.5.1. 全产业链标准体系构建 
以国家地理标志产品(如五常大米)为范式，制定涵盖种质资源筛选、种植技术规范、采收加工工艺、

储运环境控制等全链条的标准体系。重点建立农药残留、重金属污染等安全阈值标准(如市场监管总局新

发布的 104 项检测标准物质)，同时融入 HACCP 食品安全管理体系，确保各环节可追溯。 

5.5.2. 技术集成与标准化示范 
依托高标准农田建设经验，推广智能灌溉、物联网监测等数字技术应用(如山东寿光基地的温湿度智

能调控系统)从而实现农田环境参数的实时感与精准调控[14]。在方法维度方面，通过建立标准化示范园

区，将 GAP 良好农业规范与物理生物防治技术相结合，形成“监测–预警–防控”三位一体的绿色植保

系统，从而降低对化学投入品的依赖。 

6. 总结 

农产品直播电商市场将继续保持蓬勃发展的态势，面对日益激烈的市场竞争和消费者需求的多样化，

农产品直播电商需要不断优化营销策略，提升用户体验和品牌价值。本文的研究为农产品直播电商营销

策略的优化提供了一定的参考和借鉴，但仍有诸多问题和挑战需要进一步探讨和解决，希望未来能有更

多的研究关注农产品直播电商领域，共同推动农产品电商直播市场走向成熟与繁荣。农产品供应商、直

播平台、电商整合营销机构等各方应携手合作，共同打造科学、有效的农产品电商直播营销模式，为消

费者带来更好的购物体验和品牌认知，推动“互联网 + 农产品”的持续、健康发展。 
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