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摘  要 

近年来，数字经济呈现高速发展态势，直播电商已逐步成为推动生鲜农产品流通与销售的核心驱动力。

本文以直播电商驱动生鲜农产品营销为研究核心，分析出其在降低供需双方交易成本、增强消费者互动

体验以及提升店铺转化率等方面存在积极作用。尽管如此，行业在产品质量、监管体系、基础设施以及

专业人才等方面仍存在突出问题，制约着行业迈向高质量发展。基于此，本文提出以下针对性发展策略：

打造有质量保证的特色品牌、强化直播电商监督管控力度、建立健全物流运输体系和加强直播电商人才

培养。本研究旨在通过上述策略，推动生鲜农产品直播电商行业实现长期规范发展，为农业产业结构升

级与农村经济振兴提供有力支撑。 
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Abstract 
In recent years, the digital economy has experienced rapid development, and live-streaming e-com-
merce has gradually become a core driving force for the circulation and sales of fresh agricultural 
products. This paper focuses on the role of live-streaming e-commerce in driving the marketing of 
fresh agricultural products, analyzing its positive effects on reducing transaction costs for both supply 
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and demand sides, enhancing consumer interaction experience, and improving store conversion rates. 
Nevertheless, the industry still faces prominent problems in product quality, regulatory systems, in-
frastructure, and professional talent, hindering its progress towards high-quality development. Based 
on this, this paper proposes the following targeted development strategies: building distinctive brands 
with quality assurance, strengthening the supervision and control of live-streaming e-commerce, 
establishing and improving the logistics and transportation system, and strengthening the training 
of live-streaming e-commerce talent. This research aims to promote the long-term standardized de-
velopment of the live-streaming e-commerce industry for fresh agricultural products through these 
strategies, providing strong support for the upgrading of agricultural industrial structure and the re-
vitalization of the rural economy. 
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1. 引言 

随着农村互联网的发展以及智能手机等移动终端的普及，生鲜农产品直播电商作为一种新型的营销

方式，被越来越多的生鲜农产品商家采用。抖音电商发布的 2024 丰收节抖音电商助农数据报告》显示，

2023 年 9 月至 2024 年 9 月，抖音电商累计销售农特产品 71 亿单，同比增长 61%。抖音电商平台平均每

天有 1740 万单农特产包裹销往全国各地，平台全年农货商家数量同比增长 63%，三农创作者数量同比增

长 52%，越来越多的农货商家和达人通过抖音电商连接到更广泛的消费者 1。 
近年来，国家相继出台多项政策推动生鲜农产品直播电商发展。2023 年 8 月，商务部等部门印发《县

域商业三年行动计划》，明确提到大力发展农村电商直播，深化电子商务进农村综合示范；2024 年中央

一号文件指出实施农村电商高质量发展工程，推进县域电商直播基地建设，发展乡村土特产网络销售；

2025 年农业农村部等发布《促进农产品消费实施方案》，指出要引导电商平台开展乡村乡味等主题直播

活动，打造有影响力的农产品直播专区，并对集中上市的生鲜农产品给予特别扶持。在政策推动下，生

鲜农产品直播电商新模式脱颖而出，迎来新的发展机遇，有效突破了地域限制，拓宽了传统销售渠道，

降低了中间成本，提升了市场信息传递效率与消费者对产品的信任感，实现了农产品生产与消费市场的

高效衔接，对促进农业增效、农民增收和乡村振兴具有重要意义[1]。 
从学术研究视角看，国外学者较早关注电子商务中信任机制的构建与信息不对称问题。Akerlof (1970)

提出的信息不对称理论指出，当交易双方掌握的信息不对等时，市场可能出现逆向选择与信任危机[2]。
Gefen 等(2003)进一步研究了在线环境中信任的形成机制，认为信息透明度与交互性是降低感知风险、增

强购买意愿的关键因素[3]。Chen 与 Xie (2008)提出，网络口碑与互动信息可有效缓解消费者对产品质量

的不确定感[4]。国内研究主要聚焦于直播电商的营销特征与消费者行为机制。闫雅净(2025)认为直播主

体的专业表现与真实互动，能够强化消费者信任并促进购买决策[5]。万瑶(2024)指出，主播的专业度与互

动性直接影响消费者对产品的信任感[6]。郝雪松和邵瑶春(2025)研究发现，直播电商可通过视频化、可追

溯展示缓解农产品交易中的信息不对称，增强消费者的购买信心[7]。因此，信息不对称理论有助于解释

 
1中国日报. 抖音电商发布助农数据: 日均发出 1740 万个农特产快递包裹[EB/OL].  
https://cn.chinadaily.com.cn/a/202409/13/WS66e40990a310a792b3abc145.html, 2025-11-15. 
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在直播场景下，消费者如何通过可视化信息、实时互动沟通等来建立信任，从而实现生鲜农产品市场的

高效匹配与交易优化。本文基于已有研究成果，以信息不对称理论为基础，探讨直播电商如何驱动生鲜

农产品营销，分析其现阶段发展难题，最终提出切实可行的优化策略，以促进生鲜农产品直播电商产业

健康长足发展。 

2. 直播电商驱动生鲜农产品营销 

2.1. 降低供需双方交易成本 

直播电商通过打通生产端与消费端，显著削减了传统流通体系中的中间环节。传统农产品供应链往

往经历农户、产地批发商、销地批发商、零售商、消费者的多级流通，每个环节均会叠加成本，造成农户

利润偏低、终端售价偏高。直播电商以主播 + 产地模式为核心，建立了产地直销的链路，农户可直接面

向消费者展示和销售产品，从而减少了中间成本损耗，实现农户增收、消费者获益的双向价值提升[8]。 
此外，直播平台使供应商能够以更低的宣传成本接触目标消费者。相比传统电商，直播间的即时传

播特征可在短时间内高效扩散产品信息，提高营销效率，节约宣传经费。一场由农户主导的产地直播，

不仅能够展示种植现场、物流环节等真实信息，缓解传统营销中存在的信息不对称问题；还能让消费者

直接了解产品来源与质量标准，降低搜寻成本与风险成本，提升购买决策的确定性。 

2.2. 增强消费者互动与体验 

消费者体验的优化是直播电商相对于传统电商的关键优势。相较于静态图文展示，实时视频能够以

视觉化、场景化的方式呈现生鲜农产品特征。例如，主播可通过镜头展示果园的自然光照、果树的生长

状态或采摘现场，从而营造所见即所得的直观体验。这种身临其境的体验消除了屏幕带来的距离感，增

强了消费者对产品新鲜及天然属性的信任度。 
直播过程中的实时互动，使消费者能够以弹幕、评论、点赞等方式参与购物环节，提升了参与感与

沉浸度[9]。直播电商的互动性还体现在其即时反馈机制。主播可在直播过程中针对消费者的提问，如是

否使用农药、如何保证新鲜度等，提供现场回应与实证展示，如出示检测报告、展示绿色防控措施或说

明售后保障政策。该即时交流可以有效缓解信息不对称带来的信任障碍，强化消费者对产品质量的信任。 
此外，视频直播的即时性增强了消费者的心理参与和情感连接。对于生鲜农产品而言，这种沉浸式

互动不仅提升了购物体验，也有助于构建以体验消费为导向的营销模式，从而进一步推动生鲜农产品品

牌形象的塑造与传播。 

2.3. 提高店铺转化率 

平台算法通常会将相关直播内容精准推送给潜在目标用户，从而实现高效的流量聚合。通过大数据

分析，平台能够精准捕捉用户的消费偏好、购买历史等行为数据，将生鲜农产品直播内容定向推送给目

标客群，如将当季鲜果直播推送给高频水果购买者，将有机蔬菜直播推荐给注重健康饮食的用户。这种

精准引流模式能够大幅提升直播内容与用户需求的匹配度，促进潜在顾客的定向聚集，为店铺获取高质

量流量奠定基础。 
在直播过程中，主播以一对多的形式进行实时展示与讲解，使消费者能够在观看讲解的同时完成下

单，实现内容传播、沉浸体验与购买行为的有机融合，从而显著缩短购买决策链条。同时，主播可根据

实时反馈调整话术与展示方式，突出生鲜农产品的独特价值与产地优势，强化消费者对品牌的认知与信

任。这种即时交互机制，使直播电商不仅提升了营销转化效率，也为品牌形象的塑造与差异化传播提供

了新的实现路径。此外，直播间常结合优惠券发放、限时折扣等促销策略，刺激消费者的冲动购买行为，
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促进销售转化的进一步提升。 

3. 直播电商驱动生鲜农产品营销存在的问题 

3.1. 生鲜农产品质量参差不齐 

生鲜农产品的质量稳定性一直是制约直播电商可持续发展的关键因素之一。生鲜农产品本身受气候、

土壤、季节等自然条件影响较大，呈现明显的非标化特征。这种非标化特性不仅体现在外观、尺寸等物

理层面，更体现在甜度、水分、口感等内在品质上。这与直播电商的批量化销售模式之间存在天然冲突，

使得消费者在直播中看到的样品往往与收到的实物存在差异，极易引发售后纠纷和信任危机。此外，由

于我国生鲜农产品行业尚未建立统一的质量标准和规范化检测体系，不同农户的生产方式和管理水平差

异巨大，也使得产品品质难以得到有效控制。 
生鲜农产品质量问题不仅体现在产品本身的非标性，更与其供应链体系的响应能力密切相关。直播

电商的“脉冲式”订单特征，使得产品需求短时间内剧增，例如，在“金产地计划”助农专项活动中，民

勤蜜瓜和秭归春橙销量增幅分别达到 393%和 197%2。这种需求冲击对产地端的生产、采后处理、分拣包

装及冷链运输带来了巨大压力。而直播主体间信息共享度低，供应链协同不足，难以实现柔性生产调度。

突发性爆单往往导致部分农户在短期内难以完成高标准的采摘与分拣工作，出现“以量代质”、“未充

分预冷”等问题，最终导致产品在到达消费者手中时质量已大打折扣。 

3.2. 行业缺乏有效监管 

直播电商行业迅速扩张，使得监管体系建设相对滞后。目前直播平台的准入门槛较低，任何一个社

交媒体账户都能发起直播。所以尽管相关监管部门已出台一定的管理措施以保障市场秩序，但在直播内

容数量庞大、类型多样的情况下，诸多违规乱象频发，难以实现全面有效监管。据国家市场监督管理总

局统计，2024 年全国 12315 平台接收直播带货投诉举报 40.2 万件，同比增长 19.3%3。 
目前，生鲜农产品直播领域存在多方面监管缺失。首先，行业尚未形成统一的农产品直播内容规范

与质量评价标准，且不同平台间管理尺度不一，导致虚假宣传、夸大效果、以次充好等现象频繁出现[10]。
例如，以“凉山曲布”为代表的网红，打着“助农”、“原生态”的旗号，从外地低价采购产品，冒充

“大凉山特色农产品”在直播间售卖。其次，直播过程中涉及知识产权、商标使用及广告合规等法律问

题复杂多样，许多农民主播或小型 MCN 机构缺乏法律专业知识，在不经意间可能触犯法律红线。监管体

系的不完善使得行业乱象难以得到根本整治，阻碍了生鲜农产品直播电商的规范化发展。 

3.3. 基础设施仍旧薄弱 

乡村振兴战略推动了我国农村信息化和物流体系的改善，但在西部及偏远地区，基础设施建设仍存

在明显短板。部分地区网络覆盖不足、带宽有限，难以支撑高清直播的稳定传输，制约了农户参与直播

电商的积极性。同时，农村交通不便、道路条件落后，使农产品在运输环节中损耗率较高，增加了物流

成本与时间成本。 
生鲜农产品具有强烈的时效性和易腐性，对冷链物流和仓储条件要求较高。生鲜农产品从采摘开始，

生命活动仍在继续，温度是影响其品质和货架期的最关键因素。然而，我国产地端的冷链基础设施建设

滞后，多数产区缺乏预冷、分级、暂存等基础设施。《中国农产品产地冷链物流发展报告(2024)》指出，

 
2人民政协网. 抖音电商助农数据发布: 过去一年平台助销农特产品 71 亿单[EB/OL].  
https://www.rmzxw.com.cn/c/2024-09-13/3604929.shtml, 2025-12-01. 
3央广网. 强化穿透式监管 市场监管总局全力整治直播电商乱象[EB/OL].  
https://finance.cnr.cn/ycbd/20250418/t20250418_527139167.shtml, 2025-12-01. 
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我国农产品产地综合低温处理率为 32.0%，其中果蔬产地低温处理率仅为 24%4。这表明，大部分生鲜农

产品在离开的“最初一公里”，就未能及时完成预冷处理，为其在后续运输过程中的品质劣变埋下了巨

大隐患。 
此外，我国生鲜农产品平均流通损耗率高达 20%~30%，而发达国家普遍控制在 5%以下[11]。这一差

距的背后，是我国全程冷链物流配送的缺失。即使在物流干线运输实现了冷链覆盖，但由于成本高、订

单分散等原因，常在“最后一公里”配送环节出现用普通快递替代冷链配送的情况，导致冷链“断链”功

亏一篑。 

3.4. 专业人才缺口较大 

直播电商的核心竞争力在于“人”和“内容”，当前生鲜农产品领域面临专业人才的巨大缺口。农户

主播虽熟悉产品，但普遍缺乏专业的营销知识和直播技巧，镜头感差，互动能力弱，难以有效激发购买

欲望；专业带货主播技巧娴熟，懂流量和销售话术，但对农产品了解不深，介绍内容容易流于表面甚至

出现常识性错误，难以建立长期信任；而公益助农主播则因精力有限，难以形成持续的营销效应。 
在内容与运营层面，生鲜农产品直播同质化现象严重，导致行业陷入“低价内卷”的泥潭[12]。多数

直播停留在田间地头 + 产品展示 + 价格优惠的单一模式，缺乏创意和深度，容易引发消费者审美疲劳，

降低转化率。多数农户及小型生产者缺乏品牌化运营意识和能力，无法通过打造品牌故事、提升产品附

加值来形成差异化优势，最终只能被动卷入价格战。同时，农户缺乏专业的运营培训，不擅长通过数据

分析精准预测市场需求，容易造成生产过剩或供不应求的供需错配，最终导致库存积压或机会错失，降

低农户收益。因此，人才短板是制约直播电商高质量发展的结构性问题，亟需通过系统培训机制培养“懂

农业、懂电商、懂内容”的复合型人才。 

4. 直播电商驱动生鲜农产品营销的发展策略 

4.1. 打造有质量保证的特色品牌 

推进生鲜农产品的标准化建设是提升产品品质与市场竞争力的基础。政府应发挥主导作用，牵头制

定覆盖生产、包装等环节的统一标准，对农产品的品相、安全指标等作出明确规定。同时，应积极引导

并鼓励农户与合作社采取标准化种植技术，推广绿色有机生产模式，从源头上保障和提升农产品品质的

稳定性。商家必须建立严格的品控流程，加强从选品到售后的全链条质量监控，确保所有上线产品均符

合标准，并建立完善的售后服务体系以解决消费者的后顾之忧，以此夯实产品口碑与消费者信任。 
深挖产品特色并塑造差异化品牌是摆脱同质化竞争的关键。这需要从文化、体验和品牌三个维度进

行赋能。首先，应深入挖掘农产品背后的原产地优势、传统耕作技艺与历史文化内涵，通过主播将这些

独特的根脉信息和人文故事传递给消费者，建立情感连接。其次，要创新直播形式，利用实景直播，真

实展现农产品从种植、采摘到加工的全过程，将静态的产品介绍变为动态的、可信的体验之旅。最后，

要将这些特色和体验固化为品牌资产，通过精细化加工、创意化包装和系列化产品开发，打造出具有鲜

明辨识度和独特价值主张的生鲜农产品品牌。此外，品牌传播也需多元化，应通过直播电商、社交媒体、

线下展会等多渠道协同推广，增强品牌的传播力与影响力。 

4.2. 强化直播电商监督管控力度 

规范化监管是保障生鲜农产品直播电商健康发展的前提。当前，部分直播平台存在虚假宣传、夸大

 
4农业农村部农产品质量安全中心. 《中国农产品产地冷链物流发展报告(2024)》正式发布[EB/OL].  
http://www.aqsc.agri.cn/xwzx/202412/t20241203_450564.htm, 2025-12-05. 
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功效、以次充好等不良现象，严重损害了行业公信力。对此，一方面，政府层面应完善相关法律法规，制

定标准化、规范化的行业准入机制，通过职业资格认证等方式提高主播门槛，并划定明确的法律红线，

对违规行为坚决予以查处。同时，要加大政策法规的宣传力度，引导行业在法治轨道上健康发展。另一

方面，平台作为监管的第一责任方，需切实履行主体责任。平台应利用技术手段对直播内容进行实时监

控，建立便捷的用户反馈与举报渠道，并对违规行为及时响应和处理。 
在生鲜农产品质量监管方面，应完善产品质量检测与溯源体系。一方面，政府可在重点产区建立质

量检测站，为农户提供低价检测服务，同时鼓励平台与第三方检测机构合作，对直播销售产品进行抽检

并公开检测结果，让消费者在直播中看得见检测、买得更安心。另一方面，平台或商家应引入区块链技

术构建不可篡改的农产品溯源体系，利用区块链的分布式账本特性，将生鲜农产品的种植、施肥、采摘、

检测、物流等全链路信息上链。从技术可行性来看，目前区块链技术已相对成熟，其为每个农产品赋予

唯一的标识码，消费者只需扫描二维码即可获取产品的详细信息。在经济成本方面，初期建设需要投入

一定的设备购置费用，但从长期来看，随着技术的普及与规模效应的显现，成本将逐渐降低。对于普通

农户来说，溯源设备价格昂贵难以负担，建议由政府或大型电商平台牵头搭建底层基础设施，降低上链

门槛。 

4.3. 建立健全物流运输体系 

薄弱的物流是制约生鲜农产品电商发展的核心瓶颈，必须从基础设施和供应链两端同时发力。生鲜

农产品具有易腐性和时效性，其销售离不开高效的冷链物流保障。首先，政府应加大对农村地区物流基

础设施的投入，特别是要完善县、乡、村三级物流网络，并对冷链物流的规划与建设给予重点财政扶持

和政策倾斜，如支持企业建设冷库、购置冷藏车辆，以降低生鲜产品在仓储和运输环节的损耗率。鼓励

物流企业与产地合作社共建“产地云仓”。通过集约化管理，将分散的农户订单进行统仓集配，以规模

效应降低冷链物流成本。同时，还应加速 5G 等新基建在农村地区的覆盖，为物流信息化和高效调度提供

坚实的网络基础。 
其次，要着力提升供应链以应对直播电商“脉冲式”订单需求的能力。这需要引导农户、合作社与

电商平台建立更紧密的产销协同关系，例如，共享直播销售数据，利用大数据算法预测需求波动，来实

现产销联动的柔性协同[13]；推广“产地仓 + 分拣中心”等新型供应链模式，即在主产区设立产地仓，

实现就地预冷、分级包装，减少运输前损耗以及提升订单处理效率。此外，还应大力扶持专业的第三方

物流企业，形成以节点仓储为核心的分层配送网络，根据不同地区的需求特点和配送距离，合理规划配

送路线与配送方式，提升整体响应速度与冷链覆盖率。 

4.4. 加强直播电商人才培养 

人才是直播电商的第一资源，必须建立系统化的人才培养与发展体系。一方面，通过政校企合作、

职业院校培训、直播基地实践等多种形式，为农村地区输送既懂农业又懂营销的专业人才。另一方面，

政府可联合职业院校及头部 MCN 机构，推出针对农户的新农人主播实训课程，提升其专业化水平。在产

品知识模块，深入讲解生鲜农产品的品种特性、种植养殖技术、生长周期、营养价值、质量标准等内容，

使主播能够准确、专业地向消费者介绍产品信息，解答消费者关于产品的疑问。例如，针对不同品种的

水果，讲解其口感差异、适宜食用方式等。在直播技巧模块，涉及直播前的准备工作，如场景布置、设备

调试；直播过程中的语言表达、镜头运用、互动技巧；以及直播后的复盘总结等。在数据分析模块，教授

主播如何利用直播平台提供的数据工具，分析直播数据，如观看人数、观看时长、互动率、销售转化率

等，从而优化直播内容与销售策略。例如，根据数据分析结果，调整产品介绍的重点和直播节奏。在售
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后处理模块，讲解售后服务的重要性，以及常见售后问题的处理方法，如退换货流程、客户投诉处理、

产品质量问题解决等。培养主播的客户服务意识，确保消费者在购买产品后能够得到及时、有效的售后

支持，提升消费者满意度与忠诚度。 
在提升主播能力的同时，还必须推动直播内容和策略的创新。要彻底摆脱产品展示 + 降价促销的单

一模式，鼓励主播团队将直播与地方文化、农事体验、美食烹饪等元素深度融合，打造出更具吸引力和

参与感的差异化内容。例如，可以策划农产品文化节或产地溯源之旅等主题直播，将产品介绍融入到更

广阔的场景和故事之中，并通过短视频、图文等形式进行二次传播，来最大化营销效果。这种从人才到

内容的全面升级，是实现生鲜农产品直播电商可持续发展的核心动力。 

5. 结束语 

随着互联网经济的迅速发展，直播电商作为一种新兴的数字化营销模式，正在深刻重塑生鲜农产品

的流通与销售方式。相较于传统渠道，直播电商以实时互动、内容可视化和精准匹配为核心特征，显著

降低了农产品的流通成本，提升了消费者的购物体验，并有效促进了销售转化率，为农产品上行和乡村

振兴注入了强大动力。然而，其在质量控制、监管机制、基础设施与专业人才等方面存在的系统性挑战，

也制约了这一模式潜能的充分释放。未来，需要政府、电商平台及农户等主体多方协同实施以下策略：

一是打造有质量保证的特色品牌，推动农产品标准化与品牌化建设；二是强化直播电商的监督管控，完

善法律法规与追溯体系；三是建立健全冷链物流与供应链体系，提高流通效率与产品保鲜度；四是加强

直播电商人才培养，提升从业人员的专业化与创新能力。基于此，来推动生鲜农产品直播电商向规范化、

专业化与品牌化的高质量阶段迈进，为全面助力乡村振兴和农业现代化提供更为坚实的支撑。 
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