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新媒体时代张掖市农产品直播促销路径探究
郭炜雯 徐有芳

河西学院 甘肃 张掖 734000

【摘  要】:在新媒体时代，张掖农产品直播促销面临诸多棘手问题。本文对张掖市农产品直播促销的相关模式进行了研究，

分析了目前张掖农产品直播促销存在的问题，提出了校园主播直播助农的具体方案，探讨高校学生如何利用专业知识为直

播助农赋能，旨在为张掖农产品的发展提供新思路、新途径。
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张掖市立足地域优势特色，充分发挥冷凉、有机、

错季等自然优势，特色种植产业成为助力农业增效、农

民增收的重要推动力。与此同时，直播助农成为推动张

掖农产品上行及助农脱贫的营销新形态。在新媒体时代，

农产品加直播成为特色农产品售卖新形式，一部分农户

开始为自家农产品背书。但直播助农是一项长期基础工

程，其售前售中售后涉及维度之广，专业知识要求之高，

仍有很多农户力所不能及。因此“助农”关键是要帮助

农户成长为“新农人”。当地大学生加入直播助农序列

中不失为一种可行之策，各相关专业大学生通过成立直

播助农团队，深入田间去解决特色农产品促销难题，尝

试“一站式”助农，助推当地农产品上行。

1 张掖市特色农产品直播促销的现行问题

1.1“农户缺乏直播经验”

很多农户很难迈出直播卖货第一步，很大一部分农

户不会操作直播间，不了解直播平台的卖货方式。有一

部分农户虽知道如何开直播，但担忧自己的形象不佳和

普通话不标准问题，不愿在网络平台抛头露面。还有一

小部分农户，虽然尝试直播带货，但由于缺乏直播经验，

不懂如何表达出自己的农产品特色及优势，还有方言等

现实问题，导致直播成绩惨淡，农户们直播带货的自信

心受到打击。

1.2“直播促销模式较为单一”

如今，张掖市的助农直播主要有两种带货模式，分

别是以张掖市政府牵头，市长、县长等地方领导干部为

主要参与者的“腰部模式”；还有以有一定粉丝量的短

视频创作者为代表的“尾部模式”。

张掖市的“腰部模式”较为成熟，基层干部们对于

当地具体农副产业情况更为了解，2020年 6月 16日，

张掖六县区党政领导纷纷走进抖音网红“丽江石榴哥”

直播间，推广宣传张掖特色农产品。6小时内，直播间

共计销售 2万 4千多单，销售金额达 186万元。但类似

这样的特色农产品直播活动由于种种原因，并未持续多

次进行下去。

张掖市“尾部模式”直播带货的主播并非普通农民，

通常情况下他们是中小网红、电商创业者。他们带货具

有强烈的商业性质，虽然在一定程度上解决了农产品滞

留问题，但并未从深处助农惠农。

1.3“农产品分销链需进一步简化”

农产品上行需要将农产品标准化、规模化、品牌化

之后销往城市。从张掖特色农产品产业链整体而言，张

掖市农业长期存在分销脱节的问题。产业从农产品的种

植到收购增加了很多中间商环节，这些冗杂环节增加了

特色农产品最终的售价，减弱了特色农产品的价格优势。

与此同时很多农民缺少把农产品分类、分级的货源品质

意识，货源品质参差不齐 ,这也阻碍了特色农产品的可

持续发展之路。

2 在校大学生直播助农的具体实践
发挥学科优势，服务地方经济社会发展是地方院校

的立足之本，高校担责，学子践行。在校大学生深入田间，

实事助农，助力农户直播促销农户，让小农户与全国大

市场实现低成本对接。

2.1农产品直播售前准备 1组建校园直播团队

(1)选择合适校园助农主播

团队的网络直播卖货主要是通过网络电商平台，营

销队伍前期是校内相关专业学生及老师，后期营销队伍

将不断扩大，吸收各种专业人才进行专业化的运营和管

理，聘请相关市场营销等专业学生参与直播策划。带货

主播则主要是前期发掘和聘请河院已有账号并积累了一

定粉丝的学生，然后通过组织和培训打造一只主播团队。

从匹配度、直播经验和形象三方面考虑最终选择了 4位

“校园小主播”。线上线下推广各个直播平台的营销号，

增加粉丝。增加账号在各个平台的活跃度。培训直播人员。

从直播技巧、形象气质和语言等方面对直播员进行培训，

增强直播能力。联系需要直播的农产品小企业，农户等，

为他们提供直播带货服务。

(2)直播选品与直播脚本策划

在正式直播售卖前，团队对所售卖产品进行严格的

筛选 ,保证物有所值保证顾客拿到的产品与直播时所见

到的产品一致，直播间拟定的销售产品的价格完全满足

和适合广大中低收入者。在实地考察与农户沟通后，最

终选择性价比高，客单量低的产品，比如临泽小枣、民

乐洋芋粉条等张掖市特色农产品进入直播间。

在直播前，对同类产品以及同类型直播进行深入的

调研 ,把握产品的价格、性能、质量所具备的优势。制

定出直播目标、人员安排、直播时间、直播主题、流程

细节。在直播卖货之前 ,校园主播切身去使用或者感受

商品的各方面性质，向消费者表达自身的真实感受，以
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此来满足消费者多方面要求。

(3)直播间搭建

直播间搭建一般囊括直播设备、灯光设备、场景分配、

场景布置四大模块。因为农户们初期投入资金有限，我

们试行两套直播设备并行的方法。农户用手机小荧幕开

直播。在校园团队下乡时用专业直播设备进行专场直播。

在直播场景方面，选择室外实景直播，校园小主播与农

户主播们在田间地头近距离地向观众展示张掖农产品的

生长环境。

2.2张掖农产品直播实施

（1）“校园小主播 +农户”双主播形式

校园小主播反应能力较强，能合理掌控直播时间，

保持直播节奏。农户主播作为直播间的压舱石来为自家

农产品背书，校园直播幕后团队负责实时监控数据与推

送商品链接 ,校园小主播负责直播前场预热的商品展示

与粉丝互动环节 ,辅助农户主播讲解内容，在直播间冷

场时用话术帮助农户烘托直播间气氛。目的是让农户成

为直播间的主播主体，不断积累经验与信心，了解新媒

体运作流程和思维后能够自主直播，成为“新农人”。

（2）直播数据分析与内容经营

通过分析数据，运用工具挖掘关键词和长尾关键词，

不断去尝试与优化，布局核心关键词，长期持续获取大

量的精准用户。通过拍摄农村生活创意短视频吸引更多

的粉丝关注，以期打造个人 IP。

3 在校大学生直播助农的建议

3.1代际传承，长期助力“新农人”

对于在校学生而言，周末节假日有大量的实践时间

可以深入周围农村，因而在未来，组建直播助农的社团

至关重要。社团实施“传帮带”制度，实行“一对一”

和“一对多”方式为新生培养直播助农相关知识。以高

年级向低年级传帮带的形式，长期稳定地为直播助农贡

献自己的青春力量，不断提升当地农民对电商的参与度，

让农业经营主体与消费者直接对接，减少交易环节，降

低产品成本，让农户获益最大化。

3.2将乡村美学融入到直播销售过程中

河西走廊不仅是一条农业长廊，更是一条文化走廊，

通过研学经验塑造多元化的农副产品消费场景，为消费

者提供别样的视觉消费体验，加以情感赋能。校园小主

播要走出室内直播间，去广袤的河西大地中与消费者直

播互动，增强消费者对商品的文化体验，让直播间观众

跟随阵阵驼铃，在了解河西特色农产品的同时，产生对

河西走廊的向往之情。

3.3深耕特色农产品

年轻消费者逐渐成为直播消费的主流群体 ,与此同

时年轻用户们对价格、品牌的注重程度减弱。在校大学

生应该依据目标客群的喜好特征及消费水平，在采购端

针对性布局，搭配组合特色农产品套餐售卖。同时在自

媒体平台发布有内容、有深度的创意视频，打造出爆品

特色农产品实现引流，并为张掖市农产品打造差异化优

势。

结语
在校大学生直播助农是一个长期工程。需要一届又

一届学生长期深入乡村从学校到课堂，与农户面对面、

与市场面对面。对大学生来说，“直播助农”对他们的

动手能力、沟通能力和应变能力都是一场实操式的历练。

同时也有助于农户提高互联网思维，顺利成长为时代新

农人增收致富。若高校师生、政府、行业协会、新农人

等多方主体共同发力，定能带动张掖市特色农产品上行。
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