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农产品直播快速发展 出现的问题不容忽视

魏延安：

推动直播农产品标准化 需把握好的四个关口

由于刚需高频消费、市场体量大、电商渗透率低，农产品电商成为近年电
商发展的热点，呈现出投资热情高、模式演化快、增长速度高等特点，尤其是
农产品直播表现抢眼。

根据不同口径的大数据监测来看，2020年农产品网络零售规模已经超过
6000亿元，在农产品零售渠道的占比超过10%，其中农产品直播达到1000亿
元左右规模。为推动农产品直播持续健康发展，三农学者、农村电商专家、陕
西省委理论讲师团专家学者魏延安认为，当前需要重点关注几个问题。

农产品直播发展快，主要基于以下
原因：

首先是农产品电商近年受到各方关
注，社会资本涌入积极，推动快速发
展；其次是新冠疫情推动农产品加速上
网，直播成为基本载体；再是政府与社
会各界大力开展战疫助农等一系列活
动，多位县长、明星走进直播间为农产
品代言带货，进一步推动农产品直播；
还有农产品及产地具有直播的天然优
势，田园牧歌式的乡村场景、诱人的现
场品鉴展示，使得农产品成为短视频和
直播的重要内容，也形成爱屋及乌的消
费粘性。

但农产品直播也出现一些值得关注
的问题：

一是标准缺失，缺少标准与有标准
难执行的情形同时存在，大小、颜色、
品种、成熟度不分的现象不同程度存
在，内在品质一致性较差，货不对版成
为消费者投诉的热点；

二是体验不好，供应链体系特别是
配送体系还较为落后，仓储、包装、冷
链、物流等跟不上，影响保鲜和配送时
效，有的在消费者收到时已经包装破
损，产品变质；

三是良莠不齐，存在夸大宣传、以
次充好甚至挂羊头卖狗肉等现象，影响
消费者信心和区域公共品牌形象；

四是人才匮乏，前期主要依靠县
长、明星代言带货，有大量的果农想自
己直播，但培训指导还不到位。

一是以标准化为核心，把好选品关。适合直
播的农产品应该要标准化，没有标准化，就不是
合格的网货。但现实是，农产品还需要走很长的
道路，才能从农产品变为合格的商品，再从合格
的商品变为合格的网货。首先要实现外观标准
化，品种分开，颜色分开，大小分开；其次是品
质标准化，把不同的酸甜度分开，挑出霉心果等
残次品，加速向进口水果品质看齐；第三是生产
标准化，以产品标准化倒推生产标准化，为外观
标准化、品质标准化奠定基础。

二是以不搞低价营销为原则，把好价格关。
全网最低价往往是直播带货的鲜明标签，让消费
品商家既爱又恨，也让农产品大呼伤不起。电商
是靠低价起家的，原因是去掉了中间环节，但对
农产品而言，因为快递包装等增加成本较高，甚
至出现网上农产品更贵的现状。特别是农产品的
溢价空间比较小，一般终端市场加价倍率约为3
倍，而服装等轻工业品却可以达到8倍-10倍。如
果参考高加价倍率的商品大幅度打折，将会严重
扰乱整个农产品正常的价格体系，不仅赔本赚吆
喝，而且会导致优质优价难以实现，可以给一定
优惠，但绝对不能给大幅度优惠。

三是以诚信经营为底线，把好信誉关。一些
直播的展现非常有场景感，摆放的农产品优中选
优，色香味俱全，再加上现场的品尝表演和烧脑
推销，顿时激发了消费者的食欲和购买冲动。但
一些直播不规范不诚信，轻度的鱼龙混杂，严重
的“李代桃僵”，甚至搞虚假的悲情营销，催观众
泪，卖残次货，赚不义钱，对整个农产品直播带
货带来负面影响。鼓励素颜直播，地头原生态直
播，让消费者知道真实的农产品长什么样，从说
真话讲实情开始，增进城乡互信，让消费者更好
接受。

四是以合作共赢为方向，把好机制关。大部
分的农产品直播中，带货主播都不是农民，其角
色相当于网络推销者，生产和供应任务，还得交
给农民或者合作社、企业，或者是专业的电商供
应链公司，涉及多个环节、多方利益，必须建立
良好的利益联结机制。如果给源头的农民压价太
低，那么一定没有好货；如果没有给够供应链的
成本，那么也会出现偷工减料，配送效果可想而
知。所以，涉及直播带货的各个方面，要真正做
到开诚布公、合理利益分成，才能行得稳走得
远。 来源：西部网

农民参与直播积极性高涨，主要在
于技术门槛更低，操作更便捷。做传
统电商，从一开始的店铺装修、美工
摄影、文案创作到后台客服、电子接
单等十几个程序，对农民而言太复
杂，难学难做。直播则只需要拿起手
机对着田间地头和农产品一拍，现场
品尝，可谓简单粗暴有效。由此，手
机正在成为新农具，直播正在成为新
农活，农民正在成为新网红，农品正
在成为新网货，数据正在成为新农
资，直播让农民的角色定位从传统的
生产者向现代经营者转型。

农民参与直播销售，对传统水果流
通渠道带来冲击。传统农产品流通有

“三三制”之说，即农产品的终端零售
价格里，农民地头价占1/3，产地与销
区的批发、贮藏、包装、运输、损耗等
中间流通环节占1/3；终端零售环节占
1/3。但直播电商省掉了中间环节，变
成“四四开”的情形，也就是说原来终

端零售 10 元的农产品，现在通过直
播，终端的消费者只需要8元左右甚至
更低，比原来便宜了两块，而农民实际
卖出的价格可能达到4元甚至更多，农
民多挣，消费者受益，让一些传统批发
市场受到冲击。

农民参与直播销售，也在推动传统
电商转型升级。许多农产品电商企业其
实是网上的“二倒贩子”，虽然也减少
了传统流通的中间环节，但自己又成为
新的中间环节。现在农民直接电商销
售，这一类电商企业受到冲击，因为他
们的收购价比农民高，再加上运营成
本，终端价格当然不如农民自己卖有竞
争力，一些农产品电商企业陷入了赔本
赚吆喝的境地，必须转型升级。要么把
产品的标准化水平大幅提升，把包装设
计搞得更精致，与农民直销形成差异化
竞争，要么把运营成本想办法降下来，
但比较难；要么转型做供应链等方面的
服务，甚至是彻底退出。

农民大量参与直播 给农产品流通带来重要影响

推动农产品直播健康发展
需要把握好四个关口


