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摘  要 

随着互联网技术飞速发展，农产品电商逐渐从电脑端转向手机端，通过运用社交模式，发挥社群优势，

实现农产品出村进城，拓展销售渠道，提高农民收入，促进农村电商可持续发展的目的。当前，社交电

商处于发展探索阶段，通过阅读大量文献，参考国内社交电商平台的实际情况，发现助力农产品上行过

程中存在质量缺乏保障、供求信息不对称、物流系统不完善、品牌不健全等问题。通过分析社交电商运

营模式，结合农产品特性特此提出在农产品上行过程中要推进农产品标准化进程、增强用户对平台的信

任度、完善物流基础设施、打造具有竞争力的农产品品牌等建议对策，为农产品社交电商领域提供坚实

有效的理论基础和现实依据。 
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Abstract 
With the rapid development of Internet technology, agricultural products e-commerce has gradu-
ally shifted from the computer terminal to the mobile phone terminal. Through the use of social 
mode, the advantages of the community are brought into play to realize the purpose of getting 
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agricultural products out of the village and into the city, expanding sales channels, improving far-
mers’ income and promoting the sustainable development of rural e-commerce. At present, social 
e-commerce is in the exploration stage of development. By reading a lot of literatures and refer-
ring to the actual situation of domestic social e-commerce platforms, it is found that there are 
problems such as lack of quality assurance, asymmetric information of supply and demand, im-
perfect logistics system and unsound branding in the process of helping agricultural products to 
go upstream. By analyzing the operation mode of social e-commerce and combining the characte-
ristics of agricultural products, we propose to promote the process of standardization of agricul-
tural products, enhance the trust of users in the platform, improve the logistics infrastructure and 
create a competitive brand of agricultural products in the process of agricultural products going 
upstream, so as to provide a solid and effective theoretical basis and practical basis for the field of 
social e-commerce of agricultural products. 
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1. 引言 

随着电子商务模式不断创新，电商平台成为促进农业发展的助推剂，网络直播、短视频等形式成为

农民销售新模式，不仅提高了农产品上行能力，增加了农民收入，还大幅度提升了农产品上行市场容积。

2016 年，商务部、中央网信办、国家发改委下发《电子商务“十三五”规划》中明确指出要积极倡导社

交网络电子商务模式，鼓励社交网络发挥内容、创意及用户关系优势，建立链接电子商务的运营模式，

支持健康规范的微商发展模式，为消费者提供个性化电子商务服务，刺激网络消费持续增长。2017 年，

商务部、农业部下发《关于深化农商协作，大力发展农产品电子商务的通知》中更加关注社交电商在农

产品上行中所扮演的角色，主要通过微商、直播等模式来带动农产品的销售。2021 年中央一号文件提出

要深入推进电子商务进农村和农产品出村进城，推动城乡生产与消费有效对接。新型电商模式主要站在

消费者的视角，通过商品流及社会裂变对接消费者需求。在信息化时代，打造特色农产品，提高销售路

径和销售效率，是当前切实可行并能带领农民走向致富道路的有效途经。 

2. 社交电商助力农产品上行发展模式分析 

2.1. 社交电商助力农产品上行现状分析 

社交电商作为“社交 + 电商”的产物，是指社交媒体或者支持社会互动的网络媒体对商品信息进行

传播与分享，通过客户在线参与，推动购销产品和服务，充分发挥以社交方式巩固用户资源，扩大产品

或者服务的销售渠道，促进电子商务的发展。根据《2020 年中国社交电商消费者购物行为研究报告》可

以看出，社交电商消费者数量将接近 7 亿，从业人数将超过近 7000 万，社交电商通过其广泛的用户基础，

带给农产品电商巨大的发展空间，有助于打通农产品的供求通道，提高农民收入、促进农业转型发展。

通过社交电商的支持，2018 年，我国农产品销售额达到 2305 亿元，增长 33.8%。2020 年社交电商继续

保持快速增长，预计整体规模达 3.7 万亿，其中，拼团型 1.8 万亿，直播短视频 9.096 亿，会员分销型 6.725
亿，社区团购 1.206 亿，内容 805 亿以及社交电商服务商 1.064 亿。 
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2.2. 社交电商发展模式分析 

按照流量获取方式及运营模式不同，可将社交电商分为拼购型、会员分销型、社区团购型、内容型、

社交电商服务型。 

2.2.1. 拼购型社交电商 
拼购型社交电商是指以多人进行拼单购物的模式，以较低的价格吸引社交关系链上对价格敏感的

潜在消费者，在自营电商平台上变现。当前主要以拼多多、微信平台为主，采用拼团活动、减免优惠、

砍价免费拿等形式吸引下沉市场的消费者对农产品进行宣传推荐，借助微信流量，进一步刺激农产品

的售出[1]。拼购型社交电商方式能够以低成本的社会裂变形式进行传播，消费者所下订单能够与农户进

行直接对接。 

2.2.2. 会员分销型社交电商 
会员分销型社交电商是指平台组建商品供应、物流、售后等零售服务能力，通过会员制进行分销、

分享裂变等引流变现。例如多利农庄，运营模式主要经由平台会员下单后，从种植基地直销到会员手中，

全产业链的生产、加工、冷链配送等各个环节均由平台统一进行监管，实现了农产品电商从源头到消费

者的全程安全管理体系。会员分销型社交电商方式能保证涉农企业拥有稳定的销售通道，减少了流通环

节，不仅能解决农产品卖难问题，还能保持消费者对农产品的信赖。 

2.2.3. 内容型社交电商 
内容型社交电商是指通过运用图片、短视频或者直播在平台上实现引流、变现、服务、留存全闭环

或导向第三方平台实现变现。较为典型的主要有小红书、抖音、快手等社交平台，通过大量的粉丝获取

低成本流量，向粉丝销售商品。内容型社交电商模式能够以用户为中心，将大量农户商家与有购买需求

的消费者相互对接，实现产销平衡，降低交易成本。 

2.2.4. 社区团购型社交电商 
社区团购型社交电商是指以小区空间为边界，依托线下实体社区，借助线上社交平台的一种由团长

发起的“线上预定 + 线下自提”的团购模式。较为典型的有美团优选、多多买菜，以各类农产品为切入

点，消费者通过线上社交互动的平台，团长以低价折扣的农产品从线上售出，集聚规模订单并完成履行

的约定。社区团购型社交电商在新冠疫情期间作用凸显，不仅能够方便社区客户足不出户买到所需农产

品，而且消费者在面对问题时可以及时得到售后保障，农户也能清晰的通过社区部门收集到居民的购买

需求，进行订单化服务。 

3. 社交电商助力农产品上行中存在的问题 

3.1. 平台农产品质量无法得到保障 

当前，影响农产品品质问题因素主要有三点，首先，生产标准不明确，农产品社交电商虽打破了空

间局限性，但不同农产品质量标准却未能达到一致。其次，由于各个平台用户准入机制不完善，导致平

台中充斥着大量假冒伪劣产品，虽然消费者品牌意识不断提高，但无法对购买的品牌农产品进行真实有

效的鉴别。最后，根据农产品的季节性与区域性特点，农产品在运输过程中经常出现磕碰、挤压等情况，

这对农产品冷链物流及包装方面提出了更高的要求。 

3.2. 供需双方信息不对称 

社交电商平台运用低价便捷的服务方式吸引流量，抓住了部分用户的感性消费心理。但用户在平台
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中获得的产品信息与实际产品不符，产生退换货行为，使供需双方通过社交网搭建的诚信体系不牢固。

用户不能通过对比实物来选择符合自己需求的农产品，所以易出现冲动消费后的较差体验感，例如产品

缺斤短两、产品过期等问题，大大降低消费者的期望值，若平台售后没有及时的处理此类事件，则会对

第三方平台产生抵触情绪，从而对该平台的印象逐渐下降[2]。若不及时改变现状，农户仍然捕捉不到消

费者的需求，第三方平台仍不能为农户长久的打开销售大门。 

3.3. 第三方物流服务不完善 

由于农产品自身具有易腐易损、时效性强、区域性的特点，所以在农产品上行过程中需要高质量的

第三方物流企业负责农产品配送及装卸搬运工作。农产品物流服务环节的短板主要有三点，首先是配送

网络不健全，由于农村地区地形复杂，道路与车辆资源受限，负责农产品上行运输的车辆多为空载驶入，

导致其物流成本增加。其次是物流包装环节不符合规定，多数农产品由简单材料进行包装，达不到环保、

安全等要求，致使农产品质量受损。最后，物流冷链资源不足，由于农户以小批量生产模式为主，冷链

资源匮乏，部分物流公司采用简单制冷，甚至常温模式进行配送，当农产品到达用户手中，若出现挤压

破损、送货失败及超时等问题，会造成平台的信誉受损及大量用户的流失。 

3.4. 农产品品牌化程度低 

各大直播平台售卖具有一定品牌知名度“产地 + 产品类别”的农产品销量高，例如：丹东草莓、

赣南脐橙等典型的产地品牌[3]，但当前大部分社交电商平台推出的产品信息没有实现品牌化，一是许

多农户尝试线上销售农产品，但因自身缺乏品牌意识，产业分散，产品包装设计缺乏一致性，虽然是

绿色产品，但没有相关认证。即便消费者已经认可其产品，但不是电子商务的自有品牌，不利于农产

品持续性销售。二是由于一定数量的用户不了解农产品品牌，导致农产品品牌的溢价能力较弱。因此，

农产品品牌化程度低，没有形成产品品牌，制约了消费者购买力度，对于许多无品牌的农产品散户来

讲是不利的。 

4. 社交电商助力农产品上行的对策建议 

4.1. 推进农产品标准化进程 

第一，进行标准化种植。例如，选用优质抗病的品种，在播种前进行专业化处理。采用专业的种养

技术进行严格监控管理，通过标准化种植提高产量实现增值。第二，推行农产品可追溯系统，将农产品

生产的各种信息存入二维码中，将二维码贴在外包装，消费者通过手机扫码获取农产品的生产者、检验

者、用药、采摘日期、加工信息等内容。不仅能够保证农产品质量安全，还可以溯源农产品的价格及数

量信息、退换货原因等信息。溯源系统在新冠疫情期间的作用意义重大，政府处于安全或者防疫的需要

可以快速收集信息，通过对比信息进行溯源诊断，确定问题的严重性及传染性大小。 

4.2. 增强用户对平台的信任度 

社交电商的出现，更多是以用户需求为中心，运营重心应精准定位到消费端，与用户建立信任纽带。

首先，平台应做好客户服务[4]，例如农产品出现品质问题，平台应立刻根据用户意见进行退换货，为客

户提供快捷方便的售后服务。其次，开展多元化社交模式，例如社交电商平台可以在提货点提供品尝环

节，让消费者眼见为实，确保品质后加强对该平台农产品的购买力度；通过直播平台与用户进行实时互

动，让用户看到农产品种养的实际情况，或者提供产地参观，增加用户该平台的信任。最后，平台应减

少以低成本方式诱导用户拉新行为，增加实用性强的优惠活动，真正为用户谋利，增加用户与平台之间
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的黏性，维系用户对社交电商平台的忠诚度和好感度。 

4.3. 完善物流基础设施 

首先，政府应对物流企业进行政策及资金扶持，完善配送网络，搭建城乡物流服务网，发挥现代物

流体系的传、帮、带作用。其次，规范物流包装，不同种类农产品用何种包装材料、包装技术都应该严

格监管[5]。例如，对易受挤压的农产品，应采用坚硬纸箱、塑料箱进行包装；对不易挤压的产品，采用

塑料袋、尼龙材料包装；对于极易腐烂的农产品，应该对其进行真空包装，这样能够防止农产品的损耗，

提高产品的保鲜度和用户的满意度。最后，在农产品配送环节，制定严苛的标准。根据农产品特性、运

输季节、运送距离等因素确定运输方法，进行冷链运输。配送全程设置温度监控系统，及时调节温度，

加强各环节信息交流，保证农产品运输过程的安全性。 

4.4. 打造具有竞争力的农产品品牌 

一是充分利用公共资源，打造特色产业，根据当地特色资源，占据品类，打造地理标志产品。政府

或者相关部门应鼓励企业或者农户“质量认证”，加强证后监管，提升认证等级，深度挖掘优势资源，

帮助树立品牌意识[6]。二是开展品牌营销行动，提高品牌知名度。依托电视媒体做品牌宣传专栏，促进

农产品品牌的推广；鼓励各个经营主体参加国内外知名展会，学习不同区域的品牌化建设。三是做好农

产品品种培优。做好市场调研，根据消费者偏好的口感、品质等进行改良育种，增强辨识度，凸显品牌

价值。四是提升品牌形象，创立有标识度的品牌符号及产品特色的品牌代言人，在各个社交电商平台推

出创意广告，加大该产品在消费者记忆中的独特性。 

5. 总结 

农产品电子商务发展前景广阔，传统电商模式已不适应发展潮流，社交电商正在赋能农产品上行，

以其互动性、亲民性及便利性分享内容并不断传播，使用户根据自身需求进行消费，进一步开拓了农产

品的销售渠道，逐渐实现产销对接，为市场提供稳定的供需关系，默默推动着农村发展，改变农民的生

活。随着农产品社交电商的蓬勃发展，农产品线上销售渠道将会更加趋于合理化、标准化、规范化与生

态化，与此同时，社交电商将会使各主体间的利益联结关系更加紧密，为“三农”工作的贯彻和落实奠

定基础，在产业兴旺的背景和希望中占据一席之地。 
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