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摘  要 

随着信息技术的迅猛发展，农产品网络营销已成为推动农业转型升级的关键。文章以“土妞”品牌农产

品旗舰店为例，深入分析了农产品网络营销的现状与存在的问题。为应对这些挑战，文章提出了一系列

创新性的优化策略，包括利用大数据分析精准投放广告、提供差异化定制服务、丰富产品销售形式和加

强品牌网络影响力。这些策略的实施不仅有助于“土妞”品牌农产品旗舰店在激烈的市场竞争中脱颖而

出、实现可持续发展，也为其他农产品品牌的网络营销提供了有益的参考和借鉴，对推动农产品网络营

销的创新和发展具有重要意义。 
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Abstract 
With the rapid development of information technology, agricultural network marketing has be-
come the key to promote the transformation and upgrading of agriculture. This paper takes the “Tu 
Niu” brand flagship shop of agricultural products as an example, and analyses the current situation 
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and problems of agricultural products online marketing. In order to cope with these challenges, this 
paper puts forward a series of innovative optimisation strategies. These strategies include the use 
of big data analysis to accurately place advertisements, provide differentiated customised services, 
enrich the form of product sales and strengthen the brand’s online influence. The implementation 
of these strategies not only helps the flagship shop of the “Tu Niu” brand of agricultural products to 
stand out in the fierce market competition and achieve sustainable development, but also provides 
a useful reference for the online marketing of other agricultural products, which is of great signifi-
cance in promoting the innovation and development of agricultural products online marketing. 
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1. 引言 

在数字经济时代，农产品网络营销已成为推动农业转型升级、提升农产品市场竞争力的重要途径。

随着信息技术的飞速发展，网络营销手段不断创新，消费者需求也日益多元化，这对农产品品牌提出了

更高要求。“土妞”品牌农产品旗舰店自 2015 年成立以来，通过电商平台成功将黑龙江优质农产品推向

全国市场，取得了一定的成绩。然而，面对新媒体渠道的多样化、直播平台的爆发式增长以及消费者需

求的不断变化，“土妞”品牌面临着巨大挑战。 
在此背景下，优化农产品网络营销策略不仅有助于提升“土妞”品牌的市场占有率，还能带动同类

产品农民增收和农村经济的全面发展，为农业经济的可持续发展贡献力量，对于推动农业转型升级和实

现农业经济的可持续发展具有重要意义。 

2. 农产品网络营销现状 

近年来，利用大数据、云计算、人工智能等信息技术，对消费者的消费行为进行数据分析，结合相

关数据信息对农产品市场需求进行全面分析和精准预测，实现按需定产、精准营销，避免投资成本风险

和资源损耗，使农产品生产到销售的产业链更完善顺畅，农产品营销的经济效益实现大幅提升。[1] 
十四届全国人大二次会议指出：“近几年我国的服务消费快速发展，2013~2023 年居民人均服务性消

费支出占比从 39.7%提升到 45.2%，提高 5.5 个百分点。”消费是经济增长主引擎，从近几年居民消费倾

向来看，耐用品消费已经步入平稳增长期，居民消费偏好从实物消费转向服务消费，服务消费成为消费

新引擎。因此，在未来的消费增长中，服务消费将占据更大份额，并将成为中国消费增长的最大潜力。

[2]尽管如此，分析数据可以发现，虽然生活性需求的消费开支逐年下降，但是人们对于生活必需品的品

质要求逐步上升。根据行业一线调研报告显示，有机农产品、优质农产品在相关市场的销售呈上升趋势，

得到了越来越多消费者的认可，有机、绿色、健康农产品是农产品发展的新思路。[3] 
农产品是人们不可缺少的生活物资，而传统的农产品营销渠道单一，产品成交量低，农产品滞销情

况严重，在一定程度上挫伤了农民的士气。2020 年的新冠疫情催发了农产品营销方式的转变，“农产品 
+ 直播”的结合形式出现，在很大程度上解决了这一困扰，也因此成为农民解困增利的热门选择。[4] 

在数字经济时代，信息传播速度飞快，一个品牌形象好坏以及影响力高低，很大程度上决定了特色

Open Access

https://doi.org/10.12677/mm.2024.149282
http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/


田雪莲，韩旭 
 

 

DOI: 10.12677/mm.2024.149282 2403 现代管理 
 

农产品的销售业绩。优质、特色品牌的建设并不是一蹴而就的，而是一项系统工程，需要企业和地方政

府积极沟通合作，整合资源，在政府的特色农产品网络品牌扶持政策支持下来加大宣传与推广力度，增

强广大农民对特色农产品网络品牌的认可和支持。[5] 
电子商务时代，消费者对个性化和定制化的需求越来越高，定制化的农产品服务方案可满足消费者

对特定品种、产地、包装等标准的需求。在农产品电商平台的助力下，消费者可以直接与企业进行沟通，

定制符合自己需求的产品，这不仅能为企业提供更多的销售机会和增值空间，还能增加农产品的附加值。

[6] 
“土妞”品牌于 2015 年成立，致力于食用农产品的零售业务，通过互联网平台，将这些原本地域性

强的农产品推向全国乃至更广阔的市场。主要产品包括五常稻花香大米、东宁小碗秋木耳、大兴安岭野

生蓝莓等，产品拥有黑龙江的地理标志产品，所有产品坚持原产地直采。品牌开通了“土妞”农产品天

猫旗舰店，通过电商平台进行农产品的零售和销售，这种电商运营模式使得消费者可以方便地购买到优

质的农产品。但随着网络营销发展变化，新媒体渠道的多样化、直播平台爆发式增长，“土妞”品牌旗舰

店和其他与之同类型的企业和店铺，都将面临着巨大挑战。研究“土妞”旗舰店农产品网络营销策略中

存在的主要问题及解决方案，以提升其在新营销环境下的市场竞争力，同时也能为其他农产品开展网络

营销提供一定的参考。 

3. “土妞”品牌农产品网络营销问题分析 

3.1. 产品价格缺乏竞争力 

“土妞”旗舰店中最受消费者关注的就是代表黑龙江本土特色的东北五常稻花香大米，但其价格相

较于市场上其他主流五常大米品牌没有明显优势。以常规 2.5 kg 包装的五常大米为例，“土妞”旗舰店

的售价为每斤 8.58 元，而市面上另一知名五常大米品牌“十月稻田”的售价仅为每斤 7.98 元。这种价格

差异直接导致“土妞”这个本土影响力较小的农产品品牌，在品牌知名度、敏感度较高的大众市场中失

去了一定的价格竞争优势。 
在选择购买“土妞”品牌五常大米的消费者中，有超过 70%的消费者都表示价格和促销活动会对其

购买决策产生影响。而在这些消费者中，又有近 50%的人因为“土妞”旗舰店的品牌影响力不高而价格

却没有明显优势而选择其他品牌。市场大环境中，五常大米市场竞争激烈。各大品牌纷纷通过优化种植

技术、降低成本等方式来调整价格策略，以吸引更多消费者。 

3.2. 顾客服务质量低 

通过调查分析我们注意到“土妞”黑龙江特色农产品网络旗舰店在顾客服务方面存在一些问题。主

要问题包括响应时间慢、解决问题的能力弱和客户跟进不足。超过 70%的受访者表示，尽管对“土妞”

品牌有所耳闻，但主要途径并非来自网络广告或主动搜索，而是通过亲朋好友的口碑推荐。这意味着，

尽管“土妞”产品品质获得认可，但其在网络营销层面的被动性明显，主动触达新客户的能力有限。 

3.3. 线上销售渠道单一 

据运营数据显示，“土妞”旗舰店目前主要通过其天猫官方旗舰店进行产品销售，而对于其他电商

平台、社交媒体和移动应用等渠道的开发明显不足。“土妞”旗舰店在官方网站上的销售额虽然稳定，

但增长速度已逐渐放缓。与此同时，其他线上销售渠道的销售额占比极低，这表明“土妞”旗舰店在拓

展多渠道销售方面还有很大的提升空间。以过去一年为例，品牌旗舰店销售占比高达 90%，而其他所有

渠道加起来的贡献不超过 10%。这种单一的模式使得品牌错失了多渠道覆盖潜在客户的机会，降低了市
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场拓展的效率。 
当今主流的线上销售渠道包括自建官网、第三方电商平台(如天猫、京东)、社交电商(如微信小程序、

拼多多)、内容电商(如抖音、小红书)以及跨境电商等多种形态。以国内著名农产品品牌“52 度良作”为

例，该品牌成功地在天猫、京东开设了官方旗舰店，同时利用微信商城和短视频平台开展营销活动，形

成了线上销售的多元化布局，显著增加了品牌的市场覆盖率和销售额。与这些市场主流销售渠道相比，

“土妞”农产品旗舰店显然过于依赖少数传统电商平台。这种单一的销售渠道模式不仅限制了企业的市

场拓展空间，还可能导致企业在激烈的市场竞争中处于被动地位。一旦这些平台出现政策调整或市场变

动，企业的销售业绩就可能受到严重影响。 

3.4. 品牌粉丝粘性低 

据运营数据显示，尽管“土妞”旗舰店在社交平台上拥有一定数量的关注者，但用户的互动率和复

购率远低于行业平均水平。以最近一季度为例，店铺的平均月活跃用户数为 5 万，而实际产生购买行为

的用户不足 2 千，复购率仅为 4%。此外，通过调查发现，超过 60%的消费者表示没有持续关注“土妞”

品牌的动力，对于品牌的忠诚度并不高。 

4. “土妞”品牌农产品网络营销策略优化建议 

4.1. 利用大数据分析精准投放广告 

当前，农产品电商市场正经历由规模增长向质量提升的转变。从消费者偏好来看，伴随着现代化农

业技术发展和消费者偏好的转向，消费者不再满足买得起，消费行为逐渐向买得好转变。农产品是否安

全、绿色、健康，成为城市消费者最关心的问题，也是消费者重视食品安全问题的直接体现。[7]特别是

东北五常稻花香大米、黑木耳、山珍、杂粮等产品，因其独特的地理标志和营养价值，成为市场上的热

门选择。同时，移动互联网、社交电商的兴起，以及大数据、人工智能技术的应用，为农产品精准营销提

供了新路径。[8] 
数据收集与整合。利用数据抓取工具收集消费者在线行为数据，包括浏览记录、搜索关键词、购买

历史等。整合内外部数据源，包括电商平台销售数据、社交媒体用户行为数据等，对用户行为、消费偏

好进行深度分析，构建全面的用户画像。引入基于机器学习的推荐引擎，根据用户历史行为预测其兴趣，

实现个性化商品推荐。[9] 
用户细分与精准定位。利用大数据分析，将用户分为健康追求者、家庭主妇、美食爱好者等细分群

体，明确“土妞”旗舰店的目标市场和目标客户群体，针对不同群体制定差异化的营销策略。目标市场

可以是追求健康生活的中高端消费者，目标客户可以是家庭主妇、上班族等。对健康追求者重点宣传五

常大米的非转基因、低农药残留特性；对家庭主妇强调产品的性价比和家庭健康保障。分析收集到的数

据，确定主要的目标客户群体，利用机器学习算法对消费者行为进行模式识别，预测未来的购买趋势，

为精准广告投放提供依据。[10] 
精准广告投放策略。与专业的数据分析机构合作，收集并分析“土妞”旗舰店的历史销售数据、用

户行为数据等，构建用户画像。根据目标客户群体的特征，选择合适的广告平台，如 Facebook、Instagram、

微信、抖音，根据平台特点和用户属性进行精准投放。使用 AI-driven 的广告优化工具(如 Google AdWords
的智能出价、Facebook 的自动版位)来提高广告投放的效率和转化率。根据大数据分析结果，针对不同的

细分群体，设计个性化的广告内容和形式，结合用户的兴趣和购买历史，提高广告的相关性和吸引力。

利用大数据分析技术，对目标客户群体进行细分，找出最具潜力的消费群体。实时监控广告效果，根据

数据反馈调整投放策略，提高广告点击率和转化率。[11] 
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4.2. 提供差异化定制服务 

个性化礼盒定制。借鉴“褚橙”成功案例，推出“土妞”特色定制礼盒服务。顾客可根据个人喜好或

送礼需求，选择大米、黑木耳、山珍、杂粮等产品组合，甚至可定制包装设计，如节日主题、祝福语印刷

等，满足不同场合的个性化送礼需求。预计通过此服务，礼盒类产品销售额占比可提升至总销售额的 20%，

并在重要节日期间实现销量翻倍。 
健康膳食定制计划。基于健康饮食趋势，推出“一对一”健康膳食定制服务。结合营养师团队，根据

顾客体质、饮食偏好及健康目标，定制月度或季度杂粮及山珍组合套餐，提供食谱建议。例如，推出“私

人订制健康米”服务。鉴于现代人对健康饮食的高度关注，我们可以根据客户的身体状况、口味偏好和

营养需求，提供个性化的五常稻花香大米定制服务；针对糖尿病患者，我们可以推出低糖配方的大米；

针对需要增肌减脂的消费者，我们可以提供高蛋白、低脂肪的大米。通过精准的市场细分，我们能够满

足不同消费群体的特殊需求。针对杂粮产品，我们将提供“五谷养生配方”定制服务。结合中医养生理

念，我们可以为消费者定制个性化的五谷杂粮配方，如针对肥胖人群的减肥配方，针对孕妇的营养配方

等。通过科学的配比，帮助消费者实现健康养生的目标。 
数字化定制服务平台。构建“土妞健康餐桌：个性化营养生活平台”数字化服务平台，集产品定制、

健康咨询、社区互动于一体。开发用户友好的在线定制界面，顾客可根据自身健康状况、口味偏好、饮

食限制(如低糖、低脂、素食等)选择或自组套餐。例如，可自由搭配不同种类的杂粮比例，或选择特定产

地的黑木耳、山珍组合，平台智能推荐系统将依据顾客输入的数据，提供营养均衡、个性化的产品方案。

整合营养数据库与 AI 算法，顾客可通过上传基本健康数据(如年龄、性别、身高、体重、运动习惯等)，
获取个性化营养建议和定制化食谱。平台可进一步发展为健康顾问角色，分析顾客饮食习惯，提供改善

建议，甚至与智能穿戴设备联动，监测顾客健康状况，实现健康管理闭环。同时，支持定期配送服务，如

月度、季度定制套餐，满足家庭日常需求。构建线上社区，鼓励用户分享定制体验、烹饪心得、健康食

谱，形成良好的口碑传播效应。[12]通过设置积分奖励机制，激励用户参与内容创作与分享，提升用户粘

性。此外，平台可邀请营养师、美食博主入驻，定期举办线上直播、烹饪教学，进一步丰富平台内容生

态。 
通过构建这样一个集个性化定制、健康指导、供应链透明、社区互动为一体的数字化服务平台，“土

妞”旗舰店不仅能够提升顾客满意度与忠诚度，还能有效拓展市场，引领农产品销售的数字化转型。平

台上线首年，目标注册用户达到 5 万，活跃用户占比超过 50%，并逐步积累用户数据，优化服务体验。 

4.3. 丰富产品销售形式 

多平台开账号销售。为了拓展销售渠道、提升品牌影响力，“土妞”旗舰店计划采取多平台开账号

销售的策略。我们将针对东北五常稻花香大米、黑木耳、山珍、杂粮等主营产品，在多个电商平台开设

官方账号进行销售。要管理多个电商平台的账号，我们需要建立一个高效的多账号运营团队。这包括制

定统一的产品上架标准、推广策略和客户服务规范，确保各个平台上的店铺都能保持一致的品牌形象和

服务质量。利用 ERP、CRM 等信息化管理系统，实现订单、库存、客户数据等信息的实时同步和共享，

避免数据孤岛，提高工作效率。 
开放平台直播渠道。首要任务是选择合适的直播平台。根据“土妞”旗舰店的目标客户群体和产品

特性，我们可以选择一个或多个合适的平台进行直播。[13]考虑到目标受众的覆盖范围和平台的特色，我

们将以抖音、快手等拥有庞大用户基础的短视频直播平台为主要阵地，同时辅以淘宝直播等电商平台进

行销售直播。这些平台具有流量大、互动性强、用户粘性高等特点，非常适合我们进行产品展示和销售。

例如，如果我们的目标客户主要是年轻人，那么抖音和快手可能是比较好的选择；如果我们的目标是中
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高端消费者，那么淘宝直播可能更适合。 
在投流方面，我们将采取多维度策略。首先，通过平台的广告系统进行精准投放，针对潜在客户群

体进行推广，增加直播间的曝光率。利用大数据分析，识别目标消费群体的兴趣标签、消费习惯和活跃

平台，通过社交媒体广告、电商平台推广以及内容营销平台(如小红书、抖音)的定向广告，将直播预告精

准推送至潜在客户。其次，与其他影响力较大的主播或 KOL 进行合作，通过连麦、互动等方式引流至我

们的直播间。与具有高粘性粉丝基础的健康饮食领域 KOL 合作，通过他们的人气和影响力带动流量。选

择与品牌形象相符的网红，共同策划专场直播，利用他们的粉丝效应快速扩大知名度。此外，我们还将

利用社交媒体和粉丝群进行预告和宣传，提前吸引粉丝关注并参与直播。在微博、微信公众号、小红书

等平台发布预热内容，如直播亮点预告、产品故事、健康食谱等，引导关注者预约直播，形成自然流量。 
涨粉方面，我们将着重于提供有价值的内容和互动体验。在直播过程中，除了展示产品的独特魅力

和优势外，还会邀请行业专家、营养师等进行访谈，分享与产品相关的知识和烹饪技巧，增加直播的观

赏性和实用性。同时，我们会设置丰富的互动环节，如抽奖、问答、限时优惠等，鼓励观众参与并分享直

播，从而扩大影响力和粉丝基础。利用投票、抽奖、限时秒杀等活动，提升直播间活跃度，鼓励观众转

发、关注。结合产品特性，策划特色直播内容，如邀请营养师讲解健康饮食知识，现场烹饪演示，或展示

五常稻花香大米的生长环境，增加观看价值，吸引并留住粉丝。为了保持直播的活跃度和吸引力，我们

还会定期更新直播内容和形式。例如，结合节日、时令等因素推出主题直播，或者邀请知名厨师进行烹

饪示范，展示如何利用“土妞”旗舰店的产品制作美味佳肴。这些创新的内容不仅能吸引新粉丝的关注，

还能增强老客户的粘性和忠诚度。建立粉丝微信群、QQ 群，直播后继续在群内分享福利、优惠信息，促

进粉丝间的互动，形成口碑传播，吸引新粉加入。 

4.4. 加强品牌网络影响力 

提高社交媒体信息发布频率。通过定期发布关于产品介绍、烹饪教程、健康饮食知识等内容，保持

与消费者的持续互动。每周至少发布 3 篇与农产品相关的科普文章或视频，帮助消费者了解产品的独特

价值和食用方法。围绕“土妞”品牌的创立初衷、产品背后的故事、东北五常的自然风光与农耕文化，制

作系列短视频和图文故事，通过社交媒体和官网传播，增强消费者的情感联结。设计具有辨识度的品牌

IP 形象，如“土妞”卡通形象，用于包装、宣传物料，提升品牌记忆点。利用内容营销软件(如 Contently、
Percolate)来创建和发布关于东北五常稻花香大米、黑木耳等产品质量和文化背景的故事性内容。[14]通过

视频平台(如 YouTube、B 站)发布产品制作过程、产地介绍、健康益处等内容，增加品牌的透明度和信任

度。 
加强社交媒体账号的客户服务功能。及时回复消费者的咨询和反馈，提升客户满意度。通过社交媒

体平台，我们可以更直接地收集消费者的意见和建议，进而改进产品和服务。密切关注各项数据指标，

如粉丝增长率、互动率、转化率等，以便及时调整策略。通过数据分析，我们可以更精准地了解消费者

的需求和偏好，从而优化信息发布的内容和形式。在实施这一策略的过程中，我们还将注重内容的创意

性和实用性。 
社交媒体互动与社群营销。在微博、微信、抖音等平台举办互动活动，如“晒家乡菜赢五常大米”、

“健康食谱大赛”，鼓励用户生成内容(UGC)，增强用户参与感。利用微信群、小程序等建立会员俱乐部，

定期推送专属优惠、新品试吃、农业知识分享，培养忠实粉丝群体。在主流社交媒体平台(如微博、微信、

Instagram、Facebook)上建立品牌账号，定期发布高质量内容，与粉丝互动。使用社交媒体管理工具(如 Hoot-
suite, Buffer)来统一管理多个社交平台，定时发布内容，监控用户反馈。 

可持续发展与社会责任。积极响应国家绿色发展战略，采用可降解或回收材料作为产品包装，减少
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塑料使用，同时优化物流配送路径，减少碳排放，展现品牌对环境保护的承诺。[15]通过社交媒体分享这

些举措，提升品牌形象，吸引环保意识强烈的消费者群体。与东北五常当地农户建立深度合作，提供技

术支持和资金援助，推广生态农业，保障农户收益，展现品牌的社会责任感。定期参与或发起公益活动，

如资助贫困学生、捐赠健康食品给需要帮助的人群，同时在官方网站和社交媒体平台公开捐赠情况与项

目进展，增加品牌透明度，树立诚信可靠的品牌形象。通过这些行动，让“土妞”品牌不仅仅代表优质的

农产品，更成为承担社会责任、推动社会进步的典范。 

5. 总结 

在数字经济时代，优化农产品网络营销策略对于推动农业转型升级、提升农产品的市场竞争力至关

重要。“土妞”作为一个自 2015 年以来成功借助电商平台将黑龙江优质农产品推向全国的品牌，面临着

新媒体渠道多样化、直播平台爆发式增长以及消费者需求变化所带来的挑战。通过分析农产品网络营销

的现状，我们发现消费者对生活必需品的品质要求逐渐上升，有机、绿色、健康的农产品成为市场发展

的新趋势。然而，“土妞”品牌在网络营销过程中面临着产品价格缺乏竞争力、顾客服务质量低、线上销

售渠道单一以及品牌粉丝粘性低等问题。这些问题不仅影响了“土妞”品牌的市场占有率，也制约了其

带动同类产品农民增收和农村经济发展的能力。 
针对上述问题，本文提出了一系列创新性的网络营销策略优化建议。首先，利用大数据分析进行精

准投放广告，通过用户细分与精准定位，提高广告的点击率和转化率。其次，提供差异化定制服务，包

括个性化礼盒定制和健康膳食定制计划，以满足消费者日益多元化的需求。同时，构建数字化定制服务

平台，集成产品定制、健康咨询和社区互动功能，提升顾客满意度与忠诚度。此外，丰富产品销售形式，

通过多平台开放账号销售、开放平台直播渠道等方式，拓展销售渠道，提升品牌影响力。最后，加强品

牌网络影响力，通过提高社交媒体信息发布频率、加强客户服务功能、开展社交媒体互动与社群营销以

及积极履行社会责任等方式，增强消费者对品牌的认知和信任。 
面对瞬息万变的网络营销环境与消费者日益增长的多元化需求，“土妞”旗舰店的网络营销策略优

化与创新仍是一个持续探索的过程。面对未来复杂多变的市场环境，农产品网络营销应深化技术应用，

强化品牌文化建设，同时关注消费者体验与需求的变化，以灵活、前瞻的战略眼光，不断优化和升级其

网络营销策略，确保品牌在激烈的市场竞争中稳步前行，实现可持续发展。 
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