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贵州农产品直播营销策略研究
温彩荣
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摘要：随着互联网社会经济的迅速发展，如何利用网络技术助推新冠肺炎疫情后的农业发展变成了至关重要的问题，而解决

问题的根本在于如何处理农产品营销的难题，“农产品直播”的营销方式应时而生。本文将围绕贵州省农产品网络营销推广进行

剖析，从农产品网络营销推广的价值和存在的不足入手，为农产品直播的发展给予建议。
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自新冠肺炎疫情至今，传统的农产品营销方式遭受巨大影

响，农产品市场受阻，给农户造成了非常大的财产损失，这使

习惯于传统销售模式的农户迫不得已开始寻找新的销售途径，

农产品直播间应运而生。这种销售方式可以满足受众的情感互

动需求、凸显商品的真实有效性、扩宽销售市场，但是也存在

一些问题，因此，科学研究农产品直播营销存在的不足具有十

分重要的实际意义。

1  农产品直播的价值

据中国网络信息中心公布的第 48 次《中国互联网络发展

状况报告》表明，截至 2021 年 6 月，我国网络用户经营规模

达到 10.11 亿人，短视频用户达到 8.8 亿人，较 2020 年 12 月

增加了 1440 万人，占网友总量的 87.8％ ；电子支付用户数量

超过 8.72 亿人，较 2020 年 12 月增加了 1787 万人，占网友总

量的 86.3％。

显而易见，直播短视频作为最热门的媒体，具有可以即时

交流、令人沉浸式体验进而促进消费的作用。将直播卖货运用

到农产品销售中，不仅是一种营销方法的突破，更是一种管理

方式的突破，既有利于农产品继续平稳销售，又可为农村的经

济发展作出贡献。

政府领导卖货、互联网主播带货、农户卖货及多方合作直

播卖货等方式，使农业品牌在直播中可以更加贴近生活地展现

自己的品牌形象，与用户即时交流，进而吸引更多客户参与进

来。而且，传统农产品营销模式中，农产品都以静态数据的文字、

图片为依托进行散播。

在媒体传播条件下，客户获得的农产品信息偏少，一部分

店家对农产品的实物照片进行了一定程度的精修，导致实际农

产品与照片存在一定差别，促使消费者对于农产品存有怀疑，

不利于农产品的线上营销推广。农产品直播的营销方法打破了

以静态信息为主体的传播效果，网络主播在宣传农产品的过程

中表现出来的心理状态和脸部情绪等都能即时展现给客户，让

消费者更准确地体会农产品，提高对农产品的认可。

2  贵州农产品直播带货现况

2.1 贵州农业状况

贵州省的气候温暖湿润，山峰紧紧相连。正是这种自然环

境，孕育了许多高质量的特色农产品，如贵阳的折耳根、清镇

的毛尖茶和绿壳蛋、威宁的苹果、兴义的枇杷果、惠水的紫糯米、

晴隆的赣南脐橙、福泉的黑山羊等。

2.2 农产品直播现状

近些年，贵州把握住信息产业的高速发展主动权，迅速发

展农村电商，积极与各种著名电子商务平台合作，促进贵州省

的农产品迈向全国各地。由于各种直播间与短视频 App 的迅速

发展，直播卖货变成农户销售农产品的重要方式，山区的农产

品愈来愈火热。电子商务平台推动了农产品营销的发展，进而

有效促进了贵州农村的发展。

2015 年 11 月 6 日，贵州麻山镇设立了乡村电商服务中心，

此后乡村电商平台正式启动，网上交易安全通道被构建和完善，

完成了通过网上卖货和当地新产品的线上营销。电商平台搭建

起来后，关键市场销售的高品质农副食品有当地香肠腊肉、黑

山羊、菌类等，也有罗甸的红心火龙果、修文的奇异果、毕节

的生鸡蛋、关岭的牛羊肉等很多贵州省本地特色农产品。其中

依托直播销售的毕节玛瑙红樱桃，1h 销售量达到 3000 多单。

在电商平台的驱动下，贵州省的特色农产品悄然兴起，迈向全

国各地。依托“云体验、云挑选、云选购”的方式，黎平县的

桂花树台茶厂直播间仅在数分钟内售出了这一茶厂接近 1 个月

的销售量。农户通过电子商务平台销售产品的类型愈来愈丰富，

也使越来越多的消费者了解到贵州省多样化的、含有地方特色
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的农产品。但是在此过程中存在着一个问题，就是其特色化水

平不太高 [1]。

3  贵州农产品网络营销推广存在的关键问题

3.1 农产品直播欠缺延续性导出高质量具体内容

农业电商直播间是指凭借新媒体直播服务平台销售农产

品，这种通过网络媒体平台销售业务，必定有别于传统渠道，

运用直播方式销售农产品时，在直播话题层面需要在心理状态、

视觉效果、听觉系统等多个方面达到消费者的需求 [2]。

但是目前贵州农产品直播的具体内容绝大多数限于田里采

收、加工产品及服用展现等，存在以下不足：第一，直播话题

单一，不能吸引顾客选购；第二，直播时忽略了内容营销的必

要性，并没有赋予商品能够吸引消费者的标签；第三，直播话

题欠缺系统策划。农产品直播过分借助明星效应、县委书记品

牌代言等方式。例如，遵义市市长黄伟于 2020 年 6 月 14 日走

进直播间，进行茶叶等农产品的推广；2020 年 6 月 18 日，威

宁自治县副县长丁力也加入直播间带货土豆。不论是由谁来进

行产品销售，最终决定消费者是否进行购买的还是直播话题，

直播话题过度单一与普通、缺乏创新，是目前贵州省直播的最

大问题之一 [3]。

3.2 网络直播平台管理不到位危害农产品营销

网络直播平台管理不到位表现在主播的语言表达不合规、

商品操纵不合规、网络直播平台的货运物流和售后服务管理不

到位 [4]。语言表达不合规表现在部分网络主播夸大其词地介绍

商品的作用、功效、口感等，欺骗消费者提交订单，造成实物

和宣传不符；此外农产品标准化水平低，假如直播间送货时针

对新产品的品质管理掌控不够严格，也会造成最后实物和宣传

不符；农产品物流及时性要求严格，假如服务平台针对货运物

流管理不到位会造成农产品腐烂变质等售后问题，售后问题不

及时解决会影响到顾客的感受 [5]。

3.3 农产品直播人才缺乏，内容营销缺少

农产品直播卖货是由网络主播来沟通交流经营者与用户，

这其中网络主播相当重要。2020 年，贵州农产品直播发展趋

势不错，网络主播有遵义市市长黄伟、威宁自治县副县长丁

力、锦屏县县长刘明波这样的各级领导、网络红人及农户，

县委书记或领导干部能解决一时之需，但是网红对农产品

欠缺全面了解，无法对商品在情感方面展开深入解读，无

法引起消费者共情 [6]。正因如此，这两类群体在农产品卖

货时均存在问题，而农户卖货能够从源头上、并且能长期

性处理农产品营销难题，还很容易与消费者在情感上形成

共鸣点，但现在大部分农户只有通过直播对产品质量开展简

单介绍和品尝试吃，不能深入分析内容营销，不利于中后期

农产品的销售业务 [7]。

3.4 农产品直播欠缺团队协作、大数据支持

农产品直播设备简易，一个手机、一个三脚架、一支麦克

风就能解决，可是看直播的粉丝数、互动交流评价总数、最后

销售量才是重要的，因而农产品直播必须由一个团队进行，而

且控制台的数据统计分析也很重要，依据后台管理数据统计分

析粉丝们的需求、地区由来、提交订单量等状况，有利于中后

期营销推广以问题为导向，为下一期内容营销打下基础 [8]。

4  贵州农产品网络营销推广对策

4.1 提高农产品直播的品牌知名度

农产品公司需要严格把控农产品采购品质，从根源上保障

粮食安全，网络营销推广的每一阶段都要根据国家有关行业管

理要求进行。如运送农产品时依照农产品安全要求进行，以确

保优质农产品的价值。农民群众在网络营销推广全过程中要合

理安排本地区位，深入浅出地给观众介绍本地历史文化，应用

文化传播的方式实现产品推广，展示商品背后的生产理念和人

文氛围，进而有效提升农产品的附加值 [9]。

4.2 健全农产品直播服务设施及服务

政府和公司需不断完善基础设施和物流配送服务，保证农

产品能够更好地销售出去。在这一过程中，政府部门要想进一

步推动本地特色农业的现代化建设，必须做好改进基础设施建

设、改进货运物流配套方案等方面的工作。农产品销售业务与

物流行业紧密联系，不同类型的农产品有着不同的货运物流规

定，特别是新鲜的农产品保质期非常短，公司需要通过健全物

流冷链来减少新鲜农产品的配送时间，保证农产品的新鲜程度

和安全系数 [10]。

4.3 重视农产品直播营销模式创新

网络平台应重视对农产品网络营销推广形式与内容的突

破。直播话题趋向单一化是如今农产品网络营销推广中普遍出

现的难题。针对这一难题，网络平台在农产品直播时需要更多

创新、多元化的内容，有效丰富直播话题并引进新的直播购物

方式，仅有这样才可以提升农产品直播市场对公众的影响力。

就直播设计方案来讲，网络平台要注重创新方式。比如，

观众能够在直播时根据意见反馈得到凭据，激起群众收看直播

现场和购买欲，完成并提高群众和网络主播之间的互动。在规

划高质量直播话题时，网络平台应灵活运用自己的专长和优势。

根据网络平台呈现农民群众田里耕种的辛苦及其惬意的田园生

活，使农村的景色和美食长期留在顾客的心里，达到人们对乡

村悠然自得的美好生活的向往与期盼。
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4.4 提升农产品直播在线直播营销推广

除了多进行联合活动以外，建议服务平台多开拓直播间卖

货的形式，丰富直播间的互动形式，健全直播界面，比如收看

直播录像、设定专门通道，让错过了直播的消费者能通过收看

回放掌握产品特征并购买东西。

除此之外还能够根据客户与主播的互动交流人气值展开

活动，比如人气值达到一个标准就赠予优惠券等，进一步推

动客户和卖家之间的沟通，提高实际销售效果。自主创新平

台直播元素，增加直播房间总流量，吸引大量高品质商城入驻。

除健全红包功能外，更为根本性的是为成为商家的农民增加

直播间主播身份。为了塑造农民变成专业能力更高一些的主

播，电子商务平台必须进行一定的技术培训，充分利用其优势，

通过网络资源搭建学习平台，派专业人员组织教学，为其提

供技术、分享经验。最终，服务平台要发挥积极主动宣传的

作用，多针对农牧业直播做宣传策划，比如加强农产品直播

推广相对应广告宣传，扩张在其平台上的版面，吸引顾客的

关注与访问，促使客户提交订单，提高农产品商业化的水平。

也可以利用明星流量，邀约各个年龄段的明星参与农产品直

播，扩张销售农产品类直播间的名气，提升顾客的信任感，

推动其选购。

4.5 全力提倡和指导一线农户参加直播

贵州现阶段建立了许多电商直播培训产业基地，各地市也

举行了农业电商直播间比赛，例如抖音电商于年初上线了“风

味贵州”专区，据 2022 年 5 月数据报告显示，专区 7 天内共

推动了 5100 余款贵州农业特产销售，推动 36.3 万单黔货出山，

销售额环比增长 48.3%。销售额如此之高，足以见得目前贵州

省对电商直播带货专业人才的需求之大。强化对农民的直播培

训，政府部门应带头制定严格的考核机制，培训人员需经招聘

面试才可以参与，挑选想要学习培训的群众，培训后必须考核，

政府部门可以给通过考核的农户一些政策上的优惠，激起农户

的学习积极性。

4.6 打造农产品直播专业团队，注重每个直播环节的数

据分析

现阶段，贵州农产品直播大多数欠缺强大的团队做后盾。

主播团队的专业能力不足会引起许多问题，比如李佳琦直播不

粘锅大型翻车、戚薇被质疑流量造假等事件，都凸显出直播卖

货的主播团队的经验不足。产品直播间并不只是拿起手机直播

就可以，直播包括方案策划、脚本制作、情景、灯光效果、数

据统计分析等各个阶段，对每一个环节的数据进行统计分析有

利于大家更好地做农产品直播，比如通过分析情景对用户情感

上的影响能够了解哪一种商品融入哪一种情景才可以与引起消

费者共鸣；对直播后台数据进行收集整理，能够明确顾客的特

点和喜好，为下一次直播方案的策划、情景、时间范围、营销

推广等打下基础。

5  结语

从产品角度来说，以直播形式营销推广农产品能够明显扩

宽农产品的销售市场，降低农民群众销售农产品的风险；从产

品销售角度来说，农产品直播营销费用和门槛较低。伴随着农

产品直播营销日益风靡，健全基础设施也有助于一个新的农产

品销售方式的发展。新方式的产品直播间也要不断创新，进而

获得更多的发展。总的来说，我们国家的农产品网络营销推广

处于迅速发展阶段，基础设施的逐步完善将在将来一段时间内

推动这一新的商业模式得到更好的发展。
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