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农产品电商
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“城里肯定吃不到这么好吃的

葡萄，在我们这儿却只能烂在地

里。也试过电商销售，但还是卖不

出去。”

“我这两年开店直播，钱没少

花，粉丝也没见涨，店铺流量少得可

怜。对于我们这样的普通农民来

说，加工、包装、物流、销售、运营等

电商成本实在太高了。”

从记者走访的情况来看，一些

农民和上述两位受访者一样，认为

农产品“滞销困境”并没有通过电商

渠道得到有效解决，认为“没卖出去

多少，也没挣到什么钱”的占多数。

更有人表示，“农民的任务就是

种好地，也只能种好地，而电商更像

是‘资本游戏’，‘玩得转’的都是有

钱人，而不是农民”。

在南方某村庄，由于线上线下

销量双双吃紧，一些农户急于学习

互联网上“先进”的经验，跟风种植

电商平台上销量居高的农产品，核

心产业从种植甘蔗到柑橘，再到火

龙果，却始终不得其道。

助农平台北京家乡来客网络科

技有限公司负责人李哲亚从事助农

产业已有8年。

因看好贵州省榕江县“新媒

体+产业”发展，2021年他带着家乡

来客15名员工从北京入驻榕江，开

展直播电商培训、农产品品牌化打

造等工作。

在他看来，这正是眼下阻碍农
产品电商发展的两座大山——

流量价格水涨船高，农产品却
越卖越便宜；

有品类无品牌，农产品无法实
现差异化，失去溢价空间。

李哲亚说：“电商平台都在打价

格战，要想有流量，农民就得降价，

农产品利润被层层剥削。尤其是一

些初级农产品的电商销售，不仅要

解决流量问题，还得完成品牌注册、

质检等流程，这对很多连智能手机

都不会使用的农民来说太过专业。”

酒香也怕巷子深，电商的蓬勃

发展让一些好产品走出深巷的同

时，也让一些‘巷子’更深，挤压着传

统农户的生存空间。

记者在采访中发现，一些乡镇政

府用地方财政收购的方式为农户兜

底，还聘请专业团队和专家指导，可仍

改变不了农产品“砸在手里”的现状。

更关键的是，农产品电商遇冷

的乡村对年轻人的吸引力大打折

扣，返乡创业者寥寥，不景气的产业

将年轻人推向门外。

农产品滞销怎么办农产品滞销怎么办？？
看电商青年有啥高招看电商青年有啥高招

作为乡村振兴发展的新抓手、
县域经济发展的新引擎，农产品电
商发展势头正盛。

记者实地采访发现，农产品
“上网”成了普遍情况，一些乡村在
电商的助力下，开出“致富花”。

但不可回避的是，由于农产品

产量的不稳定性、乡村物流成本
高、各地农产品同质化、电商流量
成本高企、信息数据不流通、乡村
电商人才紧缺等问题的存在，导致
了一些盲目跟风种植的农户面临
亏损，成百上千斤的农产品“躺”在
田地里无人问津，一些生鲜农产品

电商平台也相继亏损倒闭。
那么，在乡村振兴的过程中，

乡村如何在年轻人的参与下更好
地迈过数字化鸿沟？电商如何发
挥好助农增收“新化肥”的功能？
互联网企业应怎样借助先进数字
技术为农产品电商赋能？

来自山西临县的张晋

保返乡当了村支书后，带

动附近几个村一起种小

米，打造了“碛口码头”品

牌，但电商渠道销量迟迟

不见涨。

在“丰收好物计划”支

持下，品牌提升带来订单

量的增长，2022年的销售

收入达到600万元，直接

带动了600户农民增收53

万元。

张晋保介绍说：“我在

运营视频号的时候能发

现，腾讯给我推送的客户

非常精准，很多是对小米

比较感兴趣的宝妈，所以

销售的转化率也比较高。”

“丰收好物计划”是在

农业农村部的指导下，由

腾讯可持续社会价值事业

部（SSV）、腾讯广告联合

发起的助力农产品品牌数

字化转型升级的专项公益

助农计划。

与传统农产品直播助

销的“一次性帮扶”不同，

“丰收好物计划”着眼于

科技公益赋能农产品电

商发展新样态，整合公域

私域资源，创新农产品的

品牌模式，帮助县域农产

品在全场景链接海量互联

网用户，为农产品品牌提

供一条“私域粉丝可持续

运营、内容可持续生产、团

队可持续成长”的持续增

长路径。

在乌兰察布

创业 7 年的柳树

兴是“塞主粮”品

牌创始人，也是

“小镇创业家”的

优秀代表，通过社

群营销卖出燕麦，

销售额高达2000

万元。

线下门店受

疫情影响无法开

门时，柳树兴建的

发布产品信息的

微信群成了救命

稻草。正是前期

对于私域客户的

运营稳定了公司

的发展，所以柳树

兴对于数字化探

索一直抱有信心。

“ 丰 收 好 物

计划”提出的品

牌成长全域经营

模式，正好切中

了柳树兴的难题

—— 通 过 视 频

号、订阅号、视频

号小店等数字化

工具开展公域直播，继而

将在公域进行商品交易

的用户转化为农产品品

牌的私域资产后，最终建

立起品牌自有经营阵地，

“一场主播在生产车间场

景化直播的活动，3天时

间能卖出100多万元”。

柳树兴与主播交流直播间如何展示裸燕麦产品

在贵州省榕江县，以年轻人为

主的主播队伍日益壮大。

该地农产品电商发展仅1年，
线上线下销售额突破3亿元，孵化
的1.2万余个短视频账号将全县农
产品销售一空，日均发出的快递量
是发展电商前的3倍。

作为贵州省黔东南苗族侗族自

治州贫困面最广、贫困程度最深的

“两山”地区，2020年全面脱贫后，

榕江将乡村振兴发展的动力着落于

电商新媒体上。

“2021年起，榕江全面发展‘新

媒体+产业’助力乡村振兴，创建集

人才培训基地、直播中心、文化学

堂、产品车间、仓储物流为一体的新

媒体助力乡村振兴文创产业园，引

进家乡来客等40余家企业入驻园

区。2022年，新媒体产业园获评贵

州省创业孵化示范基地。”榕江县委

副书记、县长徐勃介绍说。

榕江县因种植的蔬菜、水果含糖

量高，素有“甜甜榕江”之称。为利用

好这一天然的地理优势，榕江县邀请

农业专家实地调研，指导农民种植各

季节适宜种植的农作物，确保农产品

在电商平台具备竞争优势。

政府搭了台，还得有人来“唱戏”。

榕江县在全县范围内开展万人

村寨代言人培育

计划，在全县范

围内推进直播扫

盲式培训，培育

带 货 团 队 超

2200 个 ，其 中

青年带货主播

840 余人，真正

实现“手机成为

新农具，数据成

为新农资，直播

成为新农活”。

“全县发展电商前，我们家也跟

风扩大了百香果种植规模，但线上

线下销售渠道并未打开，亏损了几

十万元。去年，在政府和电商公司

助力下，我家的百香果还没采摘完，

电商订单就源源不断，计划明年再

扩大种植规模。经‘万人村寨代言

人培育计划’培训，我成为寨蒿镇晚

寨侗寨的村寨代言人，除带货自家

农产品外，还能帮忙销售其他乡镇

的初级农产品和深加工农土特产

品。”90后村干部吴帮云说。

返乡创业青年薛殿勇介绍说：

“创建区域农产品品牌的本质逻辑

是实现农产品增值、降低物流包装

成本。榕江根据品质细分为精品

款、流量爆款、尝鲜款，全县电商平

台和主播合力营销‘榕江黄金百香

果’县域品牌概念，电商订单量增

加，才能吸引更多快递物流合作，从

而跳出农产品物流速度慢、成本高

的困境。”

2022年，贵州大灰狼创客电子

商务有限公司负责人薛殿勇结束了

在广州10年的电商生涯，带着20

多名员工回到榕江创业。

几个月的时间内，他带动了13

名青年投身电商直播创业，还将产

品供应链从广州搬回榕江，有效解

决了榕江电商发展产品单一、定价

过高、物流成本高企等难题。

据榕江县副县长黄国锋介绍，

随着“新媒体+产业”政策红利的释

放，越来越多像薛殿勇一样的青年

返乡创业。

青年“直播带货”难在哪？
农产品电商易沦为“资本游戏”

贵州榕江：县域农产品电商发展新样板

科
技
公
益
赋
能
，农
产
品
电
商
发
展
新
样
态

（据《中国青年报》、新华网）


