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摘  要 

在新媒体这个大环境下，为能够推动产品的销售以及做好品牌的宣传工作，农产品企业开始加强在直播

营销方面的实践工作，依靠网络直播形式，把自己农产品的优势以及自有品牌的实力展示出来，加强和

消费者之间开展互动交流，鉴于行业竞争变得越来越激烈，如何才能把直播的流量真正地转化为销量和

品牌资产，成为农产品企业急需去解决的一个核心问题。本文把农产品电商直播的营销策略当作研究的

核心，引进4P营销理论，对农产品电商直播的营销环境以及现状展开分析，剖析这些企业开展直播营销

的模式及其效果，研究农产品电商直播营销目前还存在的问题，针对在调研与分析当中发现的问题，提

出关于农产品直播营销的提升建议和优化策略，以此来助力农产品直播实现绿色健康的发展。 
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Abstract 
In the current new media landscape, agricultural enterprises are intensifying their live streaming 
marketing efforts to boost product sales and enhance brand promotion. By leveraging online live-
streaming formats, they showcase the advantages of their agricultural products and the strength of 
their proprietary brands while strengthening interactive communication with consumers. Given 
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the increasingly fierce industry competition, the core challenge these enterprises urgently need to 
address is how to effectively convert live-streaming traffic into actual sales and brand equity. This 
paper centers its research on marketing strategies for agricultural e-commerce live streaming. It 
introduces the 4P marketing theory to analyze the marketing environment and current state of ag-
ricultural e-commerce live streaming. The study dissects the models and effectiveness of live-stream 
marketing adopted by these enterprises, identifies existing challenges in agricultural e-commerce 
live-stream marketing, and proposes improvement suggestions and optimization strategies based on 
the issues uncovered through research and analysis. These recommendations aim to support the 
green and healthy development of agricultural live streaming. 
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1. 引言 

在新媒体时代，电商直播作为数字经济与农业融合的新兴业态，正深刻重塑农产品营销格局。研究

表明，电商直播不仅直接促进农产品销售，还通过粉丝经济发挥中介效应，提升营销效率[1]。当前，“电

商直播 + 农产品”模式已形成特定营销流程与体系，亟需从重构直播生态、优化整体方案等方面推进策

略升级[2]。尤其在公共卫生事件期间，直播带货成为缓解农产品滞销的重要手段，但同时也暴露出产品

质量、售后服务、监管缺失及内容同质化等问题，削弱了消费者信任[3]。这一现象的背后，是农村电商

基础薄弱与数字经济发展不均衡的现实制约[4]。实证分析进一步表明，主播粉丝数、直播时长、产品数

量及观众互动等要素显著影响销售额，且区域发展存在明显差异，尤以西部内部差距最为突出[5]。以枣

庄为例的地方实践也印证了农产品电商普遍面临产业基础弱、网货转化难、人才短缺与配套不足等共性

困境[6]。总体来看，短视频直播虽为农产品上行开辟了新路径，但在物流、品控与专业人才等方面仍处

于探索阶段，亟需系统性优化策略以实现高质量发展[7]。 

2. 相关理念概述 

(一) 电商直播 
电商直播是运用直播技术来对商品进行展示及宣传工作，借助互动交流方式来增强消费者想要购买

的欲望，实现商品销售的一种电子商务模式。电商直播的出现，打破传统的商品销售模式，让消费者借

助视听及互动交流，更加直观地了解产品的特性及优势，从而提高购买决策效率和满意度。电商直播给

商家提供一种全新的销售渠道，商家借助直播平台来获取更多的流量及关注度，让品牌知名度及销售额

得到的提升。 
电商直播的优势主要在于能够实现实时的互动以及反馈，消费者借助直播平台和主播进行互动交流，

提出问题和建议，主播马上给出回答去处理，这使得消费者的满意度和信任度得到进一步的提升。电商

直播还能凭借数据统计来对消费者的需求和反馈进行分析，对产品和服务进行优化，让市场竞争力得到

增强。 
(二) 4P 营销理论 
4P 营销理论是指“产品(Product)、价格(Price)、促销(Promotion)、渠道(Place)”的营销组合体系，主
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要用来对营销策略和计划的具体落地工作进行指导。这里所说的产品，是指企业生产出来销售给顾客的

那些有形产品或者无形服务，以及为顾客提供价值的能力。渠道指的是企业在销售商品、提供服务时所

运用的组织形式以及管理模式。促销则是指企业开展产品推广与销售促进工作的各类活动，比如广告、

促销活动、公关传播等等。在网络经济环境下，网络拥有跨越时空、打破地域限制的特性，所以网络营

销也被称作虚拟营销或者无形营销。价格则是指企业在开展市场营销活动时所采取的价格策略。 
4P 理论的核心思想主要在于：企业需要根据市场需求的变化情况，结合自身的资源条件以及竞争状

况等因素，来科学地制定产品、价格、促销以及渠道这四大策略。要是产品和价格没法满足顾客的需求，

就会导致客户流失；要是企业对市场反应比较灵敏、措施得力，那产品就能迅速抢占市场；要是企业能

把营销组合策略的作用充分发挥出来，就能在激烈的市场竞争中占据主动地位。 

3. 新媒体时代农产品电商直播营销的环境、平台与现状分析 

(一) 新媒体时代下农产品电商直播营销环境及现状分析 
新媒体时代下，随着互联网技术的快速发展和普及，直播行业也进入高速发展期，网络直播平台成

为新兴的电商模式。各大直播平台纷纷推出了各种形式的线上营销活动，吸引了大量网民参与其中。据

《中国网络视听发展研究报告(2025)》统计数据显示，截至 2024 年 12 月，中国网络直播用户规模为 8.33
亿人，占网民整体的 75.2%；同期中国网络视听用户规模达 10.91 亿人。直播作为核心应用场景进一步扩

大了传播覆盖面。见图 1。 
 

 
Figure 1. Scale of China’s online live streaming users, 2020~2024 
图 1. 2020~2024 年中国网络直播用户规模 

 
近年来，抖音电商持续推进农产品产销对接相关活动，联合各地方政府、相关机构、企业及创作者

共同拓宽农产品销售渠道。抖音电商发挥平台优势，为各地提供农产品、农业技术等相关专业知识培训

与指导；还从流量扶持、商家扶持、技术支持、供应链支持等方面帮助当地农产品实现网络销售，依照

《2025 丰收节抖音电商农产品消费白皮书》，2024 年 9 月至 2025 年 9 月累计销售农特产品 102 亿单，

平均每天有 2448 万单农特产品包裹发往全国。 
中共中央、国务院印发的《关于进一步深化农村改革扎实推进乡村全面振兴的意见》等政策明确提

出，要推动农村电商高质量发展，构建完善与之相适应的供应链与经营服务体系，深化快递进村工程。

当前，我国农产品电商的发展大致可以分为两大类：“综合电商”：淘宝、京东、拼多多等；抖音、快手

等以短视频为代表的直播电商。商务部消息称，2025 年 1 月~7 月，农村消费市场不断繁荣，农村网络零

售额同比增长 6.4%，农产品网络零售额同比增长了 7.4%。截至 2025 年七月底，全国已有农村网商超 1950
万家。直播带货已成为农产品流通的重要方式，有效解决部分地区农产品销路受阻、物流不畅等问题，
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推动农产品“卖全国”。 

(二) 新媒体时代下农产品电商直播营销平台概况 
通过对农产品企业直播营销效果的观察和分析，当前的效果并不理想。农产品企业的直播间并没有

达到较高的人气，部分直播间的观看人数只有几十人甚至更少。在产品销售方面，农产品的直播间也没

有取得较大的成果。目前，农产品企业的直播营销模式主要分为两种：自营直播和合作直播。 
自营直播是指农产品企业自己组织和安排的直播活动，通常由公司内部的主播或代表公司的工作人

员进行直播。合作直播是指农产品企业自己与其他直播平台或主播进行合作的直播活动，通常由平台或

主播负责直播，农产品企业则提供产品和营销策略支持。见表 1。 
 
Table 1. Advantages and disadvantages of the self-operated model and the partnership model 
表 1. 自营模式与合作模式的优缺点 

 优点 缺点 

自营模式 对品牌形象和产品质量的把控更加直接， 
有利于品牌的推广和稳定 

需要投入更多的人力、物力和财力，对主播的

培训和管理更加专业化 

合作模式 可以更快速地进入市场， 
节约成本和提高效率 

对品牌形象和产品质量的把控不够直接，需要

对平台或主播的选择和管理进行更加精细化 

4. 新媒体时代农产品电商直播营销存在的问题 

农产品电商直播虽具备政策与流量红利，但在实际运营中尚未充分发挥电商直播的互动优势，也未

完整形成符合 4P 理论的营销逻辑，导致营销效果未达预期。基于 4P 营销理论的核心框架，本文从“产

品–渠道–促销–价格”四大关键环节切入，结合农产品的季节性、地域性特征与直播营销的实时性特

点，具体阐释当前农产品直播营销存在的问题，为后续优化策略的提出提供指向性依据。 
(一) 产品策略 
传统线下产品主要关注质量问题，但在直播场景下，视觉传播需求和物流发货问题是消费者首先关

注的两大方面。当前农产品直播在选品上存在两方面的问题，一是视觉冲击力不足，难以吸引消费者眼

球；二是物流耐受性不足，难以保证产品质量。 
在直播场景中，消费者通过镜头感知产品，对农产品的色泽、形态、规格要求更高，产品更需要提

高视觉冲击力，才能在日益同质化的行业中脱颖而出。但目前多数农产品直播仍然将产品实用性当作重

点展示，将外观普通、形态不规则的产品摆放在台前，甚至部分产品在直播时未清洗干净，未进行分级，

进一步降低了视觉呈现效果，很难抓住消费者的眼球。 
相比线下产品，“全国发货，邮寄到家”是直播场景下农产品的核心优势。但农产品普遍存在的易

腐、易烂的特性，对物流耐受性要求更高。目前部分农产品直播选品不能很好地针对物流场景进行选品，

部分选择保鲜期短的绿叶蔬菜或者皮薄的浆果，而且未进行对应的防震或保险措施，导致运输中出现部

分损耗。而针对液体类农产品的物流方案尚未充分考虑其物理特性，缺乏必要的防漏与缓冲设计，致使

商品在运输途中易发生泄漏或破损，降低消费体验并增加售后纠纷风险。农产品本身具有季节性、地域

性等特点，再加上物流不畅、交通管制、人员流动受限等因素导致农产品不能及时地、完好地送达消费

者手中，进而降低通过直播购买农产品的意愿。 
(二) 渠道策略 
和传统的线下渠道销售相比，直播渠道更需要把平台属性跟农产品属性适配。现在的直播平台，主

力用户画像和流量逻辑差别较大，抖音主要面向年轻群体，淘宝则是侧重成熟用户群体。但是有些农产

品企业未结合产品特性去适配，盲目自选平台，比如把大众生鲜放到高端消费平台上面，结果流量和销
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量都无法提升。 
有部分农产品企业在直播营销过程中，一味地向观众呈现一些比较煽情的画面，以此来吸引观众眼

球，吸引他们观看直播，但其实很多人在观看直播后并没有留下任何的购物欲望。而有部分农产品企业

则在直播营销中只关注产品本身，对产品的包装、质量、品牌等方面并没有过多的关注，导致他们在直

播营销过程中很难吸引到观众。 
(三) 促销策略 
传统线下促销策略推广方式单一，但在直播场景下，促销更依赖氛围和互动，需要充分调动消费者

情绪。当下的农产品直播玩法较为单一，部分主播与消费者没有任何互动，未能充分调动消费者参与，

导致流量惨淡。在抖音、快手等多个平台上，大量自营农户创作者未经培训便直接进入直播行业。由于

缺乏专业的直播技能，他们在语言表达，互动技巧方面存在明显不足，未能有效把握消费者心理，暴露

出部分共性问题： 
(1) 主播过于依赖“卖货”意识。直播营销活动中主播大多都是以“卖货”为目的，认为只要将产品

卖出去就是完成任务，而对于农产品本身的特点、产品质量和特性并不是很了解，导致产品质量参差不

齐或不能充分展示农产品特点，严重影响消费者对农产品品牌形象的认知。 

(2) 未能对消费者的需求以及反馈给予重点关注。主播往往都是依照自己设定的节奏来开展直播活

动，难以对消费者的反馈进行及时关注，未能与消费者建立起信任关系，没有充分对消费者的需求和反

馈进行解答。同时无法对直播内容和节奏做出及时调整，只是一味地宣传产品以及品牌，致使消费者缺

乏参与感，选择退出直播间。 
(四) 价格策略 
和传统的线下定价比较来看，直播场景下的价格更需要具备即时性以及透明性。大部分农产品直播

到现在为止还是沿用传统的定价手段，比如把价格定得跟线下一样，或者只给一点小幅度的优惠，这样

就没办法吸引到消费者。在直播营销模式当中，最常见的情况就是价格变动频繁，甚至会出现大幅度涨

价或者降价的现象。像同一个产品在同一直播间，上午和下午的价格可能会有很大的差异，又或者优惠

活动被反复延长，这就导致消费者会对价格的真实性产生怀疑。当直播的价格比线下市场明显高出许多

的时候，消费者会觉得商品质量很高，可一旦收到商品发现有瑕疵这类质量问题，不仅会损害消费者的

体验，还会让企业承担售后责任以及名誉上的损失。当直播价格在优惠的情况下持续往下降，消费者心

里就会产生“买亏”“买早”的想法，致使消费者对产品价格不再信任，最后导致销量下滑。 

5. 新媒体时代下农产品电商直播营销策略优化 

上文主要是基于 4P 理论，分析农产品直播在产品、渠道、促销以及价格这四大维度当中的关键痛点

所在，其问题的本质就是把传统的营销理论直接套用到新兴的直播场景里，没有做出相应的变化，这就

制约销量以及品牌的推广。农产品企业以及直播方面，需要抓住 4P 营销策略的核心，进行恰当的直播化

演进，从这四大维度同时做出改变，以此来推动农产品直播营销从低效走向精准赋能。 
(一) 产品策略：构建选品和物流专属体系，强化场景适配 
在视觉驱动的直播营销场景下，消费者更多通过镜头感知农产品，对其色泽和形状要求更高。在选

品上，选用强视觉冲击力的农产品进行展示，优先选择色泽鲜艳、形态规整的农产品，提高镜头表现力。

对外观普通的农产品进行合理修饰，通过定制包装及灯光和摆盘等方式提升视觉效果。在物流上，优先

选择可长途运输并且保鲜期长的农产品，对易腐、易坏的农产品进行定制保鲜包装，并在直播时明确标

注保鲜要求等相关信息，降低售后成本。在销售时可以优化产品组合，推出直播专属产品组合，例如家

庭装和尝鲜装等。并标注直播限定属性，从而提升产品的吸引力。 
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新媒体时代下，农产品企业更应加强对产品质量的控制，确保产品所见即所得，不断累积消费者的

口碑。从源头抓起，建立一套完善的农产品抽查制度，从种植、采收、运输到加工等每一个环节都要做

到严格把控，保证每一个农产品安全可靠。通过加强原材料采购、生产过程监控、产品检测等方式来提

高产品质量。对于农产品原产地的特产，需要采取质量认证方式来提升其质量。如一些在当地具有独特

优势的产品，通过地理专属商标来认证其质量。做好农产品质量的把控，做好供应商的把关，对产品进

行定期或不定期的抽样检查，严格把控产品质量，确保每一件产品都是合格产品。 
(二) 渠道策略：精准选择平台和主播，完善渠道管控 
伴随着直播用户规模的扩大，直播销售更需要找准农产品的受众群体，并深入发掘受众的需求和呼

声，选择合适平台进行精准投放。同时，培养专业主播，提高主播和农产品的匹配度，更好地让消费者

接受。 
直播营销场景下，农产品企业直播营销渠道管理机制的规范应包括以下几个方面： 
渠道选择：依据品牌形象以及农产品特性来开展直播平台的选择工作，如果是大众生鲜的话，选用

拼多多、快手这类平台。 
渠道管理：农产品企业应当建立起一套完善的渠道管理机制，包含渠道的招募、培训、考核以及激

励等各个方面的工作，以此来保证渠道的质量和数量都能达标。 
直播内容：农产品企业应根据产品特性和目标客户群体，制定符合市场需求的直播内容，包括产品

介绍、使用方法、营养价值等。 
直播主播：针对直播类型的不同，来开展主播的专业培训工作，同时依据所售卖的农产品来打造主播

的人设。例如，要求“三农”主播必须前往种植基地进行实地考察，以便熟悉产品的相关特性；建立主播

考核机制，从直播人气、用户评价以及销量等多个维度去对主播进行考核，实现对主播资源的进一步优化。 
直播推广：开展直播推广这方面工作，农产品企业可以借助抖音 DOU+、朋友圈以及社交媒体这些

渠道来进行直播推广，凭借这些方式来把直播的曝光率和影响力进行提升。 
数据分析：及时开展直播数据的分析工作，获取最新的直播效果以及市场反馈，以此来针对性地对

直播内容和产品宣传进行调整。 
(三) 促销策略：用好直播特有玩法 
眼下农产品直播普遍存在玩法单一、互动不足以及人气低迷这些问题，农产品直播需要去突破传统

的“叫卖式”销售模式，把直播场景特有的促销机制与互动形式深度融合进来。借助引入福袋抽奖、限

时秒杀、专家连线、组合优惠、满减叠加等多元化的玩法，能够显著提升用户的停留时长与参与热情，

且还能从心理学层面有效激发消费者的购买动机，让销量得到进一步的提高。 
限时秒杀配合上倒计时和实时的库存显示，能营造出强烈的稀缺感和紧迫感。心理学里有关于“损

失厌恶”的理论指出，大家对于损失的敏感度要比对同等收益高得多，当消费者看到“仅剩 3 件”“倒

计时 30 秒”这样的提示，再配合主播说的“手慢无”“错过今天再等一年”这类话术来强化，很容易就

会产生“要是不下单就会错失良机”的心理压力，加快决策的过程、减少犹豫。福袋玩法是借助人类的

好奇心和期待心理，用户只要完成“关注加评论”这类低门槛的动作就能参与抽奖，很低的参与成本能

大幅降低行动的阻力，同时结果的不确定性会激发大家持续关注以及等待开奖的行为，有效延长用户在

直播间的停留时间，提升整体活跃度以及人气指标。专家连线是提升农产品信任度的关键方法，邀请农

业技术专家或者营养师来到直播间，对产品的种植环境、营养价值、食用方法等进行专业的讲解，且实

时连麦来解答用户的疑问，这样能够有效激活权威效应以及社会认同心理。当消费者看到有专业人士在

背书，而且其他观众也在积极提问、点赞、下单的时候，他们对产品质量的信任度就会提升，降低对决

策风险的感知，促进转化。 
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(四) 价格策略：制定直播专属价格 
农产品直播营销场景下，需制定直播专属和价格透明的定价机制。 
在价格策略方面，设计满减、多件折扣、赠品捆绑等组合优惠的形式。此类设计是利用“交易效用”

心理，消费者倾向于认为“买得越多越划算”，就算实际需求有限，也会因为“占便宜”的心理而增加购

买量。像“满 99 减 10”“买二送一”等规则，既能提升客单价，又能“优惠叠加”的感知来增强购物的

满足感，强化直播的吸引力。其次，农产品企业应当去设计直播专属价格，具体做法是，设定一个低于

线下市场价的专属价格，且标注这个价格仅在直播时段内有效，以此来满足用户的特权心理，提高销量。

企业还可以推出限时秒杀或者抢购等定价形式，借助用户的损失厌恶心理来促进下单。同时，应当设计

主播砍价或者是点赞数量达标降价等互动环节，以此来增加用户的参与感，让价格更具吸引力。企业必

须规范价格规则，保障价格的透明度，以及在直播间公布直播专属价格等方式，来防止因临时调价而引

发用户的不满行为。还需要清晰标注附加费用，包括物流、包装以及售后政策等信息，避免产生不必要

的纠纷。在开展直播营销之前，企业需要了解农业知识和市场情况，结合成本以及竞争因素进行综合考

量。通过市场调研、询问经销商等方式去获取相关信息，满足消费者对农产品在品种、数量、质量等方

面的具体需求。要考虑生产农产品所需的成本，把种植、养殖、采摘、包装、运输、推广等费用都纳入到

成本当中。还需了解同类农产品的价格水平，对竞争者的销售策略及市场占有率进行分析，突出展示农

产品的地理优势或者有机认证，来制定差异化价格，避免陷入低价恶意竞争。 

6. 结论 

随着直播电商的持续发展，农产品直播营销已进入“场景适配”的深度竞争时期，传统的 4P 营销理

论必须经过场景化的演变来适配直播所具有的视觉化、即时性以及强互动性等需求。本文的创新之处在

于阐述 4P 理论在直播场景下的演变逻辑——产品从单纯的“功能满足”转向“视觉 + 物流双适配”，

价格从“静态定价”转向“即时刺激型定价”，促销从“单向推广”转向“互动玩法 + 心理学机制”，

渠道则从“布局覆盖”转向“平台–主播”。 
当前农产品直播营销的核心痛点在于未充分适配这一演变逻辑，导致产品选品不当、价格缺乏吸引

力、促销玩法低效、渠道投入不准确。通过构建直播专属选品体系、打造刺激型定价机制、深耕直播特

有促销玩法、强化渠道适配与管控，可有效提升直播间人气与转化效率，助力农产品实现“品牌化 + 规
模化”销售。 

未来，随着直播技术的不断升级，4P 理论在直播场景下将进一步演变，农产品企业需持续关注场景

变化，动态优化营销策略，才能在激烈的市场竞争中占据主动地位。 
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