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摘  要 

随着数字经济的发展，网络营销已成为农产品打通市场流通渠道、提升附加值的重要手段。直播电商凭

借即时互动、场景化呈现、信任构建等优势，为农产品网络营销提供了新的突破口。本文以农产品网络

营销为研究对象，结合当前直播电商发展的行业现状，分析直播电商在赋能农产品网络营销中面临的产

品标准化不足、供应链体系薄弱、主播专业度欠缺、品牌建设滞后等问题，并从产品端、供应链端、运

营端、品牌端提出针对性的优化策略，旨在为农产品借助直播电商实现高效网络营销提供实践参考，助

力农村电商经济高质量发展。 
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Abstract 
With the development of the digital economy, online marketing has become a crucial means for ag-
ricultural products to open up market circulation channels and enhance added value. Live stream-
ing e-commerce, leveraging advantages such as real-time interaction, scenario-based presentation, 
and trust-building, provides a new breakthrough for agricultural product online marketing. This pa-
per takes agricultural product online marketing as the research object, combines the current industry 
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status of live streaming e-commerce development, and analyzes the problems faced by live stream-
ing e-commerce in empowering agricultural product online marketing, including insufficient prod-
uct standardization, weak supply chain system, lack of anchor professionalism, and lagging brand 
building. Corresponding optimization strategies are proposed from the product end, supply chain 
end, operation end, and brand end, aiming to provide practical references for agricultural products 
to achieve efficient online marketing through live streaming e-commerce and contribute to the high-
quality development of rural e-commerce economy. 
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1. 引言 

近年来，我国农村电商发展迅速，据商务部数据显示，2023 年全国农村网络零售额达 2.2 万亿元，

同比增长 9.2%，其中农产品网络零售额突破 5000 亿元，同比增长 11.5% [1]。农产品网络营销作为农村

电商的核心环节，其模式创新直接影响农产品的市场竞争力和农民的增收成效。传统的农产品网络营销

多依赖电商平台店铺图文展示，存在信息传递不直观、消费者信任度低、营销转化率有限等问题。 
直播电商的兴起为农产品网络营销带来了新的变革。从 2019 年开始，直播电商逐渐渗透到农产品领

域，通过“主播 + 产品 + 场景”的模式，将田间地头的农产品直接呈现在消费者面前，实现了“产地

直达餐桌”的营销闭环。例如，在抖音、快手等平台上，大量农民主播、助农主播通过直播展示农产品的

种植环境、采摘过程、加工工艺，与消费者实时互动答疑，极大地提升了消费者对产品的信任感，推动

了农产品销量的快速增长。然而，在直播电商赋能农产品网络营销的过程中，仍面临诸多挑战。部分农

产品存在标准化程度低、品质不稳定的问题；农村地区物流冷链设施不完善，导致产品损耗率较高；多

数农产品缺乏品牌意识，难以形成差异化竞争；同时，专业的农产品直播运营人才短缺，营销内容同质

化严重。基于此，本文深入探讨直播电商赋能农产品网络营销的具体路径，分析当前存在的问题，并提

出切实可行的优化策略，对于推动农产品网络营销模式创新、促进农村电商经济发展具有重要的现实意

义。 

2. 直播电商赋能农产品网络营销的优势分析 

直播电商作为一种新型的网络营销模式，与农产品的特性具有较高的适配性，其在赋能农产品网络

营销方面展现出独特的优势，主要体现在以下四个方面： 
(一) 场景化呈现，提升产品感知度 
农产品的核心竞争力在于其新鲜度、天然性和地域特色，但传统的图文营销难以直观展现这些特性。

直播电商通过实时视频直播，将农产品的生长环境(如果园、菜地、养殖场)、生产过程(如播种、施肥、采

摘)、产品形态(如新鲜水果的色泽、蔬菜的鲜嫩度)真实地呈现在消费者面前，构建了“所见即所得”的

场景化营销模式[2]。例如，山东烟台的苹果种植户通过直播展示苹果园的光照条件、果树养护过程，消

费者可以直观看到苹果从树上采摘下来的新鲜状态，这种场景化呈现能够有效激发消费者的购买欲望，

提升对产品的感知度和信任度。 
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(二) 即时互动，增强消费者信任 
直播电商的核心优势在于其即时互动性。在农产品直播过程中，主播可以实时解答消费者关于产品

品质、产地、种植方式、物流配送等方面的疑问，消除消费者的信息不对称。例如，消费者询问“农产品

是否使用农药”，主播可以现场展示农产品的检测报告，或带领镜头查看种植基地的绿色防控措施；对

于“产品收到后不新鲜怎么办”的问题，主播可以明确告知售后退换政策。这种即时互动能够快速建立

消费者对产品的信任，提高营销转化率。 
(三) 缩短流通链路，提升产品性价比 
传统农产品流通环节较多，从农户到产地批发商、销地批发商、零售商，再到消费者，每个环节都

会增加产品成本，导致消费者购买价格较高，而农户利润较低。直播电商通过“主播 + 产地”的模式，

直接连接农户和消费者，缩短了流通链路，减少了中间环节的成本损耗。一方面，农户可以获得更高的

销售利润；另一方面，消费者能够以更低的价格购买到新鲜的农产品，实现“农户增收、消费者受益”的

双赢局面。例如，云南的鲜花通过直播电商直接销售，减少了中间批发商的环节，鲜花从采摘到消费者

手中的时间缩短至 24~48 小时，不仅保证了鲜花的新鲜度，价格也比花店低 30%~50% [2]。 
(四) 精准营销，降低获客成本 
直播电商平台通过大数据分析，能够精准定位消费者的兴趣偏好、购买习惯等信息，为主播提供精

准的流量推荐。例如，经常购买农产品的消费者会被平台优先推荐相关农产品直播；关注健康饮食的消

费者会收到绿色有机农产品的直播推送。这种精准营销模式能够帮助农产品主播快速触达目标客户群体，

降低获客成本，提高营销效率。同时，主播可以通过直播过程中的用户评论、互动数据，实时了解消费

者的需求，调整产品推荐和营销策略，进一步提升营销效果。 

3. 直播电商赋能农产品网络营销面临的问题 

尽管直播电商为农产品网络营销带来了诸多优势，但在实际运营过程中，仍面临产品、供应链、运

营、品牌等多方面的问题，制约了其赋能效果的充分发挥。 
(一) 产品端：标准化程度低，品质稳定性不足 
农产品具有“非标化”的特性，受气候、土壤、种植技术等自然和人为因素影响较大，即使是同一产

地、同一品种的农产品，在大小、色泽、口感等方面也存在差异。这种非标化特性与直播电商“批量销

售”的模式存在矛盾。一方面，消费者在直播中看到的样品与收到的实际产品可能存在差距，容易引发

售后纠纷；另一方面，非标化导致农产品难以进行统一的包装、定价和质量管控，影响消费者的购买体

验[3]。例如，部分农户在直播中销售的水果，样品色泽鲜艳、大小均匀，但实际发货时却夹杂着小果、

次果，导致消费者差评率上升，影响店铺口碑。 
此外，部分农产品缺乏完善的质量检测体系，农药残留、重金属超标等问题时有发生。虽然主播在

直播中会强调产品“绿色有机”，但缺乏权威的检测报告支撑，难以让消费者完全信任。一旦出现质量

问题，不仅会影响单个产品的销售，还会对整个产地的农产品品牌形象造成负面影响。 
(二) 供应链端：物流冷链设施薄弱，损耗率较高 
农产品尤其是生鲜农产品，对物流配送的时效性和保鲜性要求较高。然而，我国农村地区的物流冷

链设施建设相对滞后，难以满足直播电商对农产品配送的需求。一方面，农村地区物流网点覆盖率较低，

部分偏远地区甚至无法实现次日达或隔日达，导致农产品在运输过程中长时间存放，新鲜度下降；另一

方面，冷链物流成本较高，多数农户和小型电商企业难以承担，只能采用普通物流配送，进一步增加了

产品的损耗率。据统计，我国生鲜农产品的流通损耗率高达 20%~30%，而发达国家仅为 5%以下[4]。物

流冷链设施的薄弱不仅增加了农产品的营销成本，还影响了消费者的购买体验，成为制约农产品直播电
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商发展的重要瓶颈。 
同时，农产品供应链的响应速度较慢。直播电商的销售模式具有“突发性”和“爆发性”的特点，一

场成功的直播可能在短时间内产生大量订单，而农村地区的农产品供应链往往缺乏快速响应能力，难以

在短时间内完成产品的采摘、分拣、包装、发货等环节，导致订单积压、发货延迟，引发消费者投诉。 
(三) 运营端：主播专业度欠缺，内容同质化严重 
主播是直播电商的核心要素，其专业度直接影响直播效果。目前，农产品直播的主播主要分为三类：

农户主播、助农主播和专业带货主播。农户主播熟悉农产品的特性和种植过程，但缺乏直播技巧和营销

知识，在直播中往往只能简单介绍产品，难以与消费者进行有效的互动，直播效果不佳；助农主播具有

一定的社会责任感和公益心，但多数为兼职，例如辽宁岫岩县的 244 名驻村干部，他们在做好本职工作

的同时，兼职成为直播达人，但帮助开展助农直播活动投入的时间和精力有限，难以形成持续的营销能

力；专业带货主播虽然具备丰富的直播经验和营销技巧，但对农产品的了解不够深入，在介绍产品时容

易出现信息不准确的问题，影响消费者的信任度。 
此外，农产品直播的内容同质化严重。多数直播都是“田间地头 + 产品展示 + 价格优惠”的模式，

缺乏创新和差异化，难以吸引消费者的注意力。例如，很多水果直播都是主播拿着水果展示色泽、品尝

口感，然后强调“今天下单立减 XX 元”，这种单一的内容形式容易让消费者产生审美疲劳，降低直播

的转化率。 
(四) 品牌端：品牌意识薄弱，差异化竞争不足 
目前，我国多数农产品仍以“散装”“无品牌”的形式进行销售，缺乏统一的品牌标识和品牌故事。

在直播电商中，消费者往往只能通过主播的介绍了解产品，难以通过品牌识别产品的品质和特色，导致

农产品陷入“价格战”的恶性循环。例如，同样是山东的苹果，不同农户在直播中都以“山东苹果”为名

进行销售，消费者无法区分不同农户产品的差异，只能通过价格选择，最终导致农户利润空间被压缩。

同时，农产品品牌建设缺乏系统性和持续性。多数农户和电商企业对品牌建设的重视程度不足，缺乏专

业的品牌策划和运营团队，在品牌定位、品牌传播、品牌维护等方面投入较少。即使部分农产品形成了

区域公共品牌(如“赣南脐橙”“烟台苹果”)，但由于缺乏有效的品牌管理和授权机制，市场上出现了大

量假冒伪劣产品，损害了区域公共品牌的形象和信誉。 

4. 直播电商赋能农产品网络营销的优化策略 

针对上述问题，本文从产品端、供应链端、运营端、品牌端四个维度提出优化策略，旨在提升直播

电商赋能农产品网络营销的效果，推动农产品网络营销高质量发展。 
(一) 产品端：推进标准化建设，完善质量检测体系 
推进农产品标准化建设是解决产品非标化问题的关键。一方面，政府应牵头制定农产品的生产标准、

分级标准和包装标准，明确农产品在大小、色泽、口感、安全指标等方面的要求。例如，针对柑橘类水

果，可以按照 DB36/T 2020《主要柑橘果实商品等级规格》制定“单果重量 ≥ 150 g、可溶性固形物含量 
≥ 12%、无病虫害”等分级标准，让农户按照标准进行生产和采摘。另一方面，鼓励农户和合作社采用标

准化种植技术，推广绿色有机种植模式，减少农药、化肥的使用，提高农产品的品质稳定性。同时，建立

农产品溯源体系，通过二维码等技术手段，实现农产品从种植、采摘、加工、物流到销售的全流程溯源，

让消费者能够随时查询产品的相关信息，增强对产品的信任度。 
完善农产品质量检测体系是保障产品质量的重要手段。政府应加大对农村地区农产品检测机构的投

入，在乡镇和重点产区建立农产品质量检测站，为农户提供免费或低价的检测服务。同时，鼓励电商平

台和直播机构与第三方检测机构合作，对直播销售的农产品进行抽检，并将检测报告在直播中公示，让
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消费者放心购买。对于检测不合格的农产品，严禁在直播平台销售，从源头上保障产品质量。 
(二) 供应链端：加强物流冷链建设，提升供应链响应能力 
加强农村地区物流冷链设施建设是降低农产品损耗率的关键。政府应加大对农村物流基础设施的投

入，完善县、乡、村三级物流配送体系，提高物流网点覆盖率。同时，鼓励物流企业在农村地区建设冷链

仓储设施，推广冷藏车、保温箱等冷链运输设备，降低农产品在运输过程中的损耗。例如，在生鲜农产

品主产区建设预冷保鲜库，对采摘后的农产品进行及时预冷处理，延长产品的保鲜期；在物流配送环节，

采用“冷藏车 + 保温箱 + 冰袋”的模式，确保农产品在运输过程中始终处于低温环境。 
提升农产品供应链的响应能力是应对直播电商“爆发性订单”的重要保障。一方面，鼓励农户和合

作社与电商平台、直播机构建立长期合作关系，提前预测市场需求，制定生产计划和库存管理方案，确

保在直播期间能够及时供应产品。另一方面，建立“产地仓 + 分拣中心 + 直播仓”的供应链模式，在

产地建设仓储分拣中心，对农产品进行集中分拣、包装和发货，提高订单处理效率。例如，某电商平台

在云南鲜花产区建立了产地仓，主播在直播过程中产生的订单直接发送至产地仓，产地仓在 24 小时内完

成分拣、包装和发货，极大地提升了供应链的响应速度。 
(三) 运营端：培育专业主播团队，创新直播内容形式 
培育专业的农产品直播主播团队是提升直播效果的核心。政府和电商平台应联合开展主播培训活动，

针对农户主播、助农主播和专业带货主播制定不同的培训方案。对于农户主播，重点培训直播技巧、互

动话术、产品介绍方法等内容，提升其直播能力；对于助农主播，重点培训农产品知识、品牌故事讲解、

公益营销理念等内容，增强其对农产品的了解和社会责任感；对于专业带货主播，重点培训农产品的特

性、种植过程、行业动态等内容，提高其介绍产品的专业性。同时，鼓励电商平台建立主播扶持机制，对

优秀的农产品主播给予流量支持、佣金补贴等奖励，激发主播的积极性和创造性。 
创新直播内容形式是吸引消费者注意力的关键。农产品直播应摆脱“产品展示 + 价格优惠”的单一

模式，结合农产品的地域特色、文化内涵、生产故事等元素，打造差异化的直播内容[5]。例如，可以开

展“农产品文化节直播”，邀请当地农民、文化学者讲解农产品的历史文化和民俗故事；开展“农事体验

直播”，让主播带领消费者体验农产品的种植、采摘、加工过程，增强消费者的参与感和体验感；开展

“美食烹饪直播”，邀请厨师或美食达人使用直播销售的农产品制作美食，展示农产品的食用方法和口

感，激发消费者的购买欲望。此外，还可以结合短视频、图文等形式，对直播内容进行二次传播，扩大营

销范围。 
(四) 品牌端：强化品牌意识，打造差异化品牌形象 
强化农产品品牌意识是提升产品竞争力的重要前提。政府应加强对农产品品牌建设的宣传和引导，

让农户和电商企业认识到品牌建设的重要性。同时，鼓励农户和合作社成立品牌联盟，整合资源，共同

打造区域公共品牌。例如，“赣南脐橙”通过成立品牌联盟，统一品牌标识、包装设计、质量标准和营销

推广，提升了品牌的知名度和美誉度。对于企业和合作社来说，应注重打造自有品牌，结合产品的特性

和目标消费者的需求，制定独特的品牌定位和品牌故事[6]。例如，某电商企业针对年轻消费者推出了“青

春果园”品牌，主打“新鲜、健康、时尚”的品牌理念，通过年轻化的包装设计和营销话术，吸引了大量

年轻消费者的关注。 
打造差异化的品牌形象是实现品牌竞争优势的关键。农产品品牌应突出其地域特色、品质优势、文

化内涵等差异化元素，与其他品牌形成明显的区别。例如，“烟台苹果”突出其“地理位置优越、光照充

足、口感香甜”的地域特色；“五常大米”突出其“黑土地种植、泉水灌溉、米香浓郁”的品质优势；

“普洱茶”突出其“历史悠久、文化底蕴深厚、保健功效显著”的文化内涵。同时，农产品品牌应注重品

牌传播，通过直播电商、社交媒体、线下活动等多种渠道，向消费者传递品牌理念和品牌故事，提升品
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牌的知名度和影响力。 

5. 结论与展望 

本文通过对直播电商赋能农产品网络营销的优势、问题及策略进行研究，得出以下结论：直播电商

凭借场景化呈现、即时互动、缩短流通链路、精准营销等优势，为农产品网络营销提供了新的发展机遇，

但在实际运营过程中，仍面临产品标准化不足、供应链体系薄弱、主播专业度欠缺、品牌建设滞后等问

题。针对这些问题，需要从产品端推进标准化建设和质量检测体系完善，从供应链端加强物流冷链建设

和供应链响应能力提升，从运营端培育专业主播团队和创新直播内容形式，从品牌端强化品牌意识和打

造差异化品牌形象。 
展望未来，随着数字技术的不断发展和农村电商基础设施的逐步完善，直播电商赋能农产品网络营

销的模式将不断创新。一方面，虚拟现实(VR)、增强现实(AR)等技术将应用于农产品直播中，为消费者

带来更加沉浸式的购物体验；另一方面，人工智能(AI)技术将在农产品的生产预测、供应链管理、直播运

营等方面发挥重要作用，提高农产品网络营销的效率和智能化水平。同时，随着消费者对绿色有机农产

品的需求不断增加，直播电商将成为绿色有机农产品营销的重要渠道，推动农产品向高品质、高附加值

方向发展。总之，直播电商为农产品网络营销提供了广阔的发展空间，但其赋能效果的充分发挥需要政

府、电商平台、农户、主播等多方主体的共同努力。通过各方的协同合作，不断解决直播电商赋能农产

品网络营销过程中面临的问题，优化营销策略，将推动农产品网络营销模式创新，助力农村电商经济高

质量发展，为乡村振兴提供有力支撑。 
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