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浅析农特产直播带货主播群体特征
唐雨芹

（柳州职业技术学院，广西 柳州 545006）

摘要：在国家乡村振兴战略背景下，农特产销售逐渐转型升级，直播带货成为热门方式，直播带货主播数量剧增。本文通过分析不

同主播群体参与农特产直播带货情况，归纳总结不同主播群体的特点，并从直播带货的规模、性质、专业度、带动效果等方面进行对比分析，

得出当前农特产带货主播群体特征。
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一、直播带货现象分析

随着互联网科技的快速发展，网络已经成为当代人生活、社

交、娱乐的重要工具。中国互联网络信息中心公布的数据显示，

截至 2021 年 12 月，我国网民规模达 10.32 亿，较 2020 年 12 月增

长 4296 万。在网民人数逐年增长的情况下，网络购物的用户数量

也越来越多，网络销售尤其是网络直播带货的方式逐渐受到人们

的追捧。网络直播带货指运用直播技术在互联网平台上对商品进

行展示、介绍、售卖等的营销行为，作为一种新兴的电商营销模式，

直播带货在近年来呈现快速发展的趋势。直播带货从 2016 年开始

进入人们的视野，一些明星、网红加入到直播带货行业中；2018 年，

淘宝、抖音、快手等平台上涌现出一大批直播带货主播，以售卖

珠宝、美妆产品、服装饰品为主，主播们利用直播这种宣传难度小、

宣传成本低的方式进行销售，逐渐打开了直播带货的市场。随后，

在 2020 年全国脱贫攻坚战决胜之年、乡村振兴关键时期，直播带

货全面向农特产品进军，解决了农特产品销路问题，农特产直播

带货展现出蓬勃生机，直播带货成为越来越受欢迎的购物方式。

直播带货的火热，除了政策环境、现实客观环境等的催生影响，

参与人数、主播数量的攀升也是其快速发展的原因。截至今年初，

我国短视频用户规模达 9.34 亿，庞大的短视频用户群体作为抖音、

快手等短视频平台直播带货的潜在“用户”，为短视频平台直播

带货的蓬勃发展奠定了良好的基础。另外，直播带货的优势十分

明显，其具备线上购物的便利性，同时，相较于普通的网络购物，

直播带货具有更好的直观性、互动性和趣味性，直播主播的实时

展示和介绍在一定程度上弥补了普通网购难以直观、深入展示产

品的缺点，消费者通过弹幕评论等方式可以实现跟主播实时互动，

实时咨询答疑，互动性极强，并且，直播最初作为节目形式的一种，

其本身就具有较强的趣味性，可以实现娱乐、销售两不误。

二、农特产直播带货主播群体及其特点

直播带货是近年来农特产热门的销售方式，农特产直播带货

作为直播带货的主力军之一，参与其中的主播身份也愈加多样，

由早期单一的明星网红主播发展到涵盖播音主持人、政府官员、

企业员工、创业者、青年学生、农民等类型多样的主播，可见，

特产直播带货的主播身份类型逐渐多元化。通过搜集整理淘宝、

抖音、快手等平台的农特产直播带货视频，我们根据主播的身份

类型、身份特征等主要归纳为以下 3 类主播群体：明星网红群体、

政府官员群体、创业就业者群体，同时分析不同直播带货主播群

体的特点。

1. 明星网红群体。明星网红群体主要指较为有名的演员、歌

手、主持人、网红主播等，作为最早参与直播带货行业的群体，

明星网红直播带货的对象范畴绝大多数为利润较高的美妆、珠宝、

服饰、家电等，非常期间，为解决产销阻滞问题、促进经济发展、

助力乡村振兴，不少明星网红参与到农特产直播带货活动中，推

广各地农特产品。如在“谢谢你为湖北拼单”大型公益直播活动中，

演员王祖蓝、蔡明、主持人朱广权、欧阳夏丹等诸多明星网红通

过直播间推广湖北热干面、茶叶、莲藕、小龙虾等湖北农特产品；

在《出手吧！兄弟》公益直播带货晚会中，演员迪丽热巴、王大陆、

歌手凤凰传奇、吉克隽逸等明星通过直播带货的方式积极推广湖

南葛根粉、糍粑、腊肉、红茶等农特产品；演员刘涛在“刘一刀”

直播间为海南妃子笑荔枝等农产品直播带货；主播罗永浩在“交

个朋友”直播间销售抚州蜜桔、平凉苹果等农特产品，该直播间

举办的公益助农直播带货活动覆盖全国 30 多个县域；辛选集团的

网红主播通过直播的方式宣传各地农特产品，辛选人开展的直播

助农活动为黑龙江、大连、新疆、贵州等地提供了助力。

明星网红最大的特点在于其作为各行业翘楚，具有较高的专

业素养和较好的表现力，语言标准、形象良好，出镜率高，在直

播带货过程中，能轻松地调动自身专业素质进行直播带货，能快

速适应直播带货的镜头和舞台，快速把握直播带货的节奏，营造

轻松愉快的直播氛围，展现出良好的讲解能力、随机应变能力、

互动沟通能力、情感表达能力，直播内容优质。另外，明星网红

往往自带流量，明星网红主播的个人魅力吸引消费者观看和购买，

具有一定的粉丝效应，带动力强，消费者乐于买单。

2. 政府官员群体。政府官员大规模参与农特产直播带货主要

从 2020 年非常时期开始，为解决农特产品滞销问题，打开产品销

路，带动地方经济发展，市长、县长等各级政府官员变身“主播”，

加入直播带货队伍成为农特产品“代言人”。如在央视、淘宝直

播联合发起的“搭把手拉一把——助力湖北，县长大联播”中，

30 多位县市长参加了直播带货活动；在抖音联合今日头条、西瓜

视频等发起的助农直播活动中，陕西周至县、宁夏同心县、吉林

靖宇县、陕西宜川县、黑龙江虎林市和重庆石柱县的 6 位书记、

县长直播向网友们推荐本地农特产品；快手平台发起的“百城县

长直播助农”活动共在全国 11 县开展专场活动，广西 6 位县长销

售百香果、沃柑、蜂蜜、红糖等农特产品；陕西岚皋县副县长杨乐、

湖南安化县副县长陈灿平、河南光  山县邱学明等多位县处级干部

在抖音平台开设个人直播间持续开展直播带货活动。

政府官员群体将地方官员、带货达人两种身份融为一体，紧

跟时代步伐，运用直播带货的方式推广本地农产品，开辟了政府

官员助力乡村振兴的新路径。政府官员群体熟悉本地产业状况、

生产环境以及风土人情等，熟悉本地农产品，在直播讲解过程中，

既能从领导干部层面做宏观介绍，也能以普通人视角全方位展示

农产品特色，这是该群体具有的独特优势。同时，政府官员主播

在直播间严谨客观、端庄大方、准确流利地介绍产品的基本信息、

优势、特点等，一改官方严肃的形象，具有接地气和生活化的直
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播带货风格。另外，政府官员具有较好的信息辨认能力，能准确

识别产品的信息，且由于身份的特殊性，他们所具备的权威性和

一定的政府公信力在很大程度上提高了消费者对当地特产的信任

度。

3. 创业就业者群体。创业就业者群体以返乡创业者、农民群

众为主，也包括企业员工、青年学生志愿者等。在乡村振兴战略

背景下，乡村发展前途广阔，吸引了大批创业者、企业员工、青

年学生等返乡、下乡从事农产品的种植、推广工作，农民群众种

养殖热情也得到提升。如返乡创业者小田姑娘、玉凤鸣、曾庆欢、

龚红玉、徐喜来等利用乡村生态资源优势发展农业，将种养殖与

市场推广结合，利用直播带货的方式推广当地特产品、扩大销售

渠道。在浓厚的直播带货创业氛围下，不少农民从埋头种地的农

户，转变思想观念参与直播带货转型带货主播，如杨美丽、涂康

付等农民以及如李成斌等参与淘宝直播助农“村播计划”的农民，

在种养殖的基础上，把直播带货作为“新农活”，利用直播带货

实现与消费者“无缝对接”。不少企业员工、青年学生等在乡村

振兴背景下上山下乡，积极实践帮助农民直播销售农特产品。

创业就业者群体积极推行直播带货销售模式，改变线下零售

的营销模式，将分散农业打造为聚集农业，真正将直播带货与创

业就业事业有效结合，他们在乡村开展的直播带货有效地促进了

农特产品的销售，同时也带动了人才、资金等的回流。创业就业

者群体作为直播带货的新生力量，既是带货大使，也是地方农特

产品的形象代言，他们多本色出镜，以原汁原味的乡村布景、浓

郁的生活气息、质朴的语言表达吸引消费者，以自产自销为主，

产品类型较单一，但创业就业者群体一般接受过直播带货专业培

训，或通过自学掌握了一定的直播带货知识，在直播带货方面有

一定的实践经验。

三、不同主播群体对比分析

以上归纳的三大类主播群体有各自的特点，下面我们从农特

产直播带货的规模、性质、专业度、带动效果等方面对不同主播

群体直播带货情况进行对比。

1. 直播带货的资源集中度、参与人数、交易结果等是衡量直

播规模的重要方面，从直播规模上看，明星网红群体影响力大，

个人直播间人气高，参与的农特产直播带货活动也较为大型，经

过精心策划和准备，宣传到位，如央视新闻媒体加持等，明星网

红群体直播带货的宣传、运营等资源集中度高，观看量大、参与

人数多，成交量大，直播规模较大；政府官员群体参与的农特产

直播带货活动多是地方性大型活动，有当地电视台媒体宣传加持，

在当地影响力大，政府官员群体主播的个人直播间也精心策划打

造，在资源集中度、参与人数、成交量等方面有一定优势，但稍

逊于明星网红群体。创业就业者群体庞大，绝大多数主播的个人

影响力不高，在技术和运营等方面较弱，仅有少数主播的直播规

模较大，总体上看，创业就业者群体相较于其他群体，直播间资

源集中度低、参与人数少、直播成本低、成交量少，直播规模较小。

2. 从直播带货的性质来看，明星网红、政府官员群体作为公

众人物，受邀参与的大型农特产直播带货活动一般是公益助农活

动，个人直播带货活动也以推广介绍为主，他们利用自身人气、

资历等进行公益助农直播，拉动当地农特产品的销量，从主播个

人的角度看，他们多将农特产品直播带货作为公益事业，不以为

个人谋利益为目的，公益色彩浓厚；创业就业者群体将农特产直

播带货作为主要事业之一，既有以家庭农场为单位的自产自销，

售卖自家生产的农特产品，也有以合作社的形式聚集当地散户产

品统一销售的形式，销售所得一般为个人或公司所有，绝大多数

以盈利为目的，直播带货是为了在直播中变现，以提高个人收入

水平、提  升家庭生活质量等为主要目的。

3. 直播带货的专业度主要从带货主播专业性、带货团队专业

性、产品及物流把控专业性等方面进行衡量。（1）从带货主播专

业性角度看，直播带货过程中主播产品介绍水平、语言表达技巧、

销售话术的运用，以及与观众的互动等，都是衡量主播专业度高

低的重要方面。以主播的个人直播间为例，明星网红群体中开设

个人带货直播间并频繁进行农特产直播带货的都是有丰富直播经

验的，直播节奏快，时间安排紧凑，在语言表达技巧、销售话术

以及与观众的互动方面表现突出，但产品介绍方面较单薄，了解

产品的时间短，介绍难以深入；政府官员群体在产品介绍方面有

较大优势，熟知当地产业、产品，同时善于运用口语化的表达与

消费者建立联系，充分拉进与消费者的距离，但销售话术的使用

不够灵活有效；创业就业者群体善于用简洁质朴的话语介绍自己

最熟悉的农产品，十分了解产品基本情况，但该群体主播素质良

莠不齐，不少主播使用预先准备好的脚本，灵活运用度不够，直

播技巧使用不当，推销模式化、套路化较明显，使用清晰流畅的

语言与消费者互动方面不如其他主播群体。（2）带货团队的专业

性主要指直播运营前后端的人员配备、专业素养等，也包括直播

间的场景布置、配乐设置等方面。总体上看，在人员配备、资源、

技术等方面，创业就业者群体多是“素人”，主播身兼数职，明

星网红、政府官员群体有一定优势；创业就业者群体的优势在于

可随时展示产地环境，将直播间设在田间山头，展示“一手扛锄头、

一手拿镜头”的乡村画面，展示乡村泥土气息和真实的农村生活

方式，给予消费者新奇感，使观众通过观看直播找到田园精神归

属感。（3）农特产品的质量是否有保障、物流售后等各环节是否

能严格把控等，是消费者最关心的问题，从产品及物流售后把控

等方面看，明星网红、政府官员群体一般直接与当地政府合作，

或与信用度较好的企业合作，在产品选择上把控更为严格；不少

创业就业者群体从消费者成为直播带货主播，规模较小，受时空

限制，产品质量相对较难得到保障。

4. 从直播带动效果上看，明星网红、政府官员群体辐射面广、

带动效应强，能有效激发全社会购买农特产品、参与消费扶贫的

积极性，但从直播带货次数、持续发展角度看，绝大多数明星网

红、政府官员群体属于“一次性”“兼职”直播，为一次性“暖场”

活动而非持续开展的活动，投入的时间、精力不足，更多发挥的

是推介作用。创业就业者群体扎根乡村发展，以直播带货为主业

之一，长期从事直播带货活动，短期直播带货的效果不如其他主

播群体，但从长期效果上看，持续开展带货活动有助于打造并推

广自己的品牌，形成一定的带动效应。
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