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贵州特色农产品营销渠道创新研究

■ 郑茜熹

（贵州经贸职业技术学院，贵州 贵阳，558022）

长期以来，由于受到当地特有的农业种植气

候、土壤及水源条件的影响，贵州农产品不仅品种

多样，还极具地方特色，并受到众多消费者的青

睐。近年来，网络营销渠道已经广泛运用于农产品

营销领域，这在客观上促进了农产品营销模式的优

化与创新。在此背景下，营销人员需要结合农产品

市场的需求，合理选择营销渠道，不断创新营销模

式，并运用多元化的营销手段来提高农产品销量，

切实提高农产品的销售利润。基于此，本文就贵州

特色农产品的现有营销渠道及营销方法展开分析，

并因地制宜，进行营销渠道的创新。

一、贵州特色农产品的主要营销渠道

（一）传统营销渠道

传统营销渠道主要是指线下营销。在该营销

模式下，营销人员可向消费者详细描述农产品的特

色，并通过现场讲解、试吃等方式提升消费者对产

品的体验感。由此可见，传统的线下营销侧重于农

产品的实体展示，消费者可以从现场了解产品的特

色。但是，线下营销模式的实施范围比较狭窄，产

品营销过程容易受到地域条件及空间条件的约束。

（二）互联网营销渠道

互联网营销渠道是指以网络平台为依托来推

广产品的渠道。通过该渠道，营销人员可借助虚拟

产品推广营销技术手段来展示农产品的特征。与

原有传统营销渠道相比，网络虚拟的农产品推广展

示平台覆盖范围更广，且营销过程不受时间与空间

限制。这有助于扩大农产品的影响范围，使其获得

更多消费者的认可。但是，虚拟农产品网络营销途

径存在较大的安全隐患。究其原因是消费者无法

看到农产品实物，无法确认其外观和质量是否一

致，保证农产品的质量。

二、贵州特色农产品的营销现状

（一）缺乏农产品的品牌意识

优质的品牌代表产品具有较高的质量。因此，

优质品牌的农产品更容易被消费者购买。然而，目

前贵州农产品尚未建立起良好的品牌信誉，加上粗

放型管理的影响，渠道不畅，食品安全质量无法保

证。同时，当地现有农产品品牌定位比较模糊，当

地也未做好品牌宣传工作及特色化品牌培育工作。

这导致农产的品牌化效应缺少，难以带动农产消费

市场发展。

由此可知，贵州农产品欠缺集群效应与规模效

应，因此，当地应该建立良好的品牌信誉，使消费

者对农产品的特色与独特优势有更加全面、深入的

了解。这就要求营销人员采用合理的营销渠道，全

方位地展示农产品的地域特色，消除消费者对当地

特色农产品的模糊认知。

（二）产业化水及信息化平较低，未重视产品信誉

产业化水平较低会直接阻碍农产品的现有销

售渠道的拓展。然而，当地各类农产品加工企业的

规模较小，并且多数企业员工尚未掌握自动化食品

包装与加工处理方法。在此种情况下，食品生产与

加工就存在一定的安全隐患，甚至部分安全隐患还

会对消费者的健康构成威胁。

目前，运用虚拟农产品网络销售渠道来销售农

产品的过程会受制于信息技术水平，这就使得虚拟

产品交易覆盖领域无法得到有效扩展。这主要是

因为某些地区的基础信息网络系统不够完善，且虚

拟交易平台没有得到定期监管与维护。甚至在某

些偏远山区，当地部分村民对虚拟农产品电商宣传

渠道及市场交易平台根本不了解，这不利于提高农

产品的营销效益。

企业的品牌信誉需要经过长期积累才能形成。

因此，企业应该采取措施提高品牌信誉。然而，目

前，部分贵州农产品企业在进行产品加工及营销

时，对品牌信誉未给与足够重视，这就会影响农产

品营销目标的实现。

（三）营销渠道狭窄，营销手段落后，营销人员创新

能力不足

狭窄的产品营销渠道非常不利于消费者了解

当地产品特征，在一定程度上会阻碍农产品的推

广。从贵州省农产品营销情况来看，狭窄单一的市

场营销模式会在一定程度上影响产品的市场推广

效果，也难以实现优化现有农产品营销途径的目

标。究其原因是很多农业种植与养殖技术人员的

思维僵化，没有尽快调整营销思路，对网络信息技
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术手段的运用抱着消极的心态。在贵州部分偏远

地区，人们仍然采用上门收购、实体店销售及菜市

场销售等方式来出售当地特色农产品。

农产品的业务营销模式也直接关系着产品营

销效益。因此，营销业务人员在销售农产品时，应

该选择科学合理的业务营销模式。但是目前很多

营销人员并没有选择正确的农产品营销方法，这就

导致营销人员无法全面准确地把握用户的消费需

求。另外，当地农产品的营销手段也比较滞后。这

主要体现在农产品营销人员并没有将智能化与信

息化的网络营销平台运用在营销工作中。由此可

见，具有滞后性与单一性的农产品营销技术手段不

利于企业获得较好的农产品营销成效。

营销业务人员的综合素养与实践能力对农产

品营销的业务开展具有非常重要的作用。如果营

销人员没有良好的业务素养，就无法与消费者密

切沟通，更无法与其保持联系，最终将失去大量客

户，影响产品销量。另外，现阶段某些农产品营销

人员的创新能力较差，销售思路过于狭隘，没有动

态收集与分析农产品市场的信息，进而无法及时调

整营销策略，最终影响产品销售效益。

（四）网络营销人才的缺乏

缺乏网络营销人才不仅会影响当地农产品的

营销效益，还不利于虚拟产品网络营销渠道的推

广。长期以来，贵州多数农村地区缺少电商技术销

售人才，因此，当地村民仍然采用线下销售方式售

卖农产品。近年来，为解决这一问题，当地政府管

理部门正在积极引进并培训电商人才，但人才引进

与培训工作并没有达到预期成效。通过上述分析

可知，贵州部分地区急需引进并且培育电商营销

人才。

农产品营销管理工作涉及很多环节。因此，当

地政府或企业应该针对农产品营销管理建立完善

的制度体系，以保障农产品营销工作的高效开展。

但从实际情况来看，很多企业仍然没有建立规范的

农产品营销管理制度。这就容易导致农产品营销

人员在开展营销业务活动时具有随意性与盲目倾

向。某些企业虽然已经制定了较为完整的农产品

营销管理制度，但是在实际工作中，该制度并没有

得到切实落实。这就使农产品营销管理流于形式

化，各项管理制度也无法发挥其真正的作用。

农产品营销技术手段直接决定了营销效果。

因此，企业要想在激烈的农产品营竞争中获得一席

之地，就要创新农产品营销手段，并优化与调整传

统的营销方法，取长补短，切实强化营销效果。近

年来，很多企业的营销业务人员正在积极尝试信息

化的网络营销手段，并且部分养殖、种植技术人员

也在优化与完善原有的营销渠道。

三、贵州特色农产品营销渠道的创新措施

（一）打造特色品牌

当前，在社会经济快速发展的时期背景下，我

国经济已经进入数字经济的全新发展阶段。产品

营销手段能否全面适应上述经济转型趋势，将直接

决定农产品的营销效益。贵州具有显著的地域优

势及自然气候优势，因此，当代农产品不仅品种多

样，还极具地方特色，受到众多消费者的青睐。然

而，这些农产品要产生最大的经济价值就离不开品

牌的打造与有效的营销宣传。为此，当地政府部门

或企业应该全面打造，并积极拓展营销渠道，加大

产品宣传力度。唯有如此，当地特色化及品牌化的

农产品才能得到更多消费者的认同。

在实际工作中，可采取以下措施：第一，产品

营销人员应该准确判断各类农产品的目标顾客群，

并在此基础上，采用口碑营销、文化营销、体验营

销、关联营销等营销技术，以提高产品营销效益。

第二，营销人员还可以用网络社交平台实时推出农

产品信息。第三，将线下体验店与线上平台结合在

一起，形成多元化营销模式，使消费者获得更好的

亲身体验，以保证消费者对农产品的认可，并达到

品牌宣传效应。

例如，都匀毛尖茶叶属于贵州当地特产。此类

茶叶又名白毛尖、细毛尖、鱼钩茶、雀舌茶，是贵

州三大名茶之一。茶叶外形条索紧结纤细卷曲、披

毫、色绿翠、香清高、味鲜浓及叶底嫩绿匀整明亮。

该茶不仅味道好，还具有生津解渴、清心明目、提

神醒脑、去腻消食、抑制动脉粥样硬化、降脂减肥

以及防癌、防治坏血病和护御放射性元素等多种功

效与作用。因此，都匀毛尖茶叶产品长期受到消费

者的喜爱。尽管如此，面对激烈的市场竞争，当地

政府部门或相关企业仍需创新茶叶营销思路。为

此，贵州省正在全面开发规模化全新营销模式。这

能够显著拓宽了当地茶叶产品的销售领域。在实

践中，当地企业还在继续整合多元化的产品营销

渠道，不断优化与改进现有营销模式来提升营销

利润。

（二）打造产业化与规模化的销售模式

产业化与规模化的产品营销模式对提高产品

销量具有重要作用。因此，贵州应该针对农产品的
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销售，打造产业化与规模化的销售模式，整合线下

与线上销售渠道，进而精准定位目标消费群体，并

扩大销售覆盖面，使产品获得更多消费者的认可。

为了使产业化、规模化的营销模式得到切实落

实，当地产业管理部门还要重视基础设施平台建

设。从根本上来讲，基础设施平台是各项营销工作

赖以开展的物质保障。但是，目前贵州部分地区的

网络信息化平台亟待完善，这就需要当地加大基础

设施建设投入力度及政策扶持力度，为当地农产品

形成品牌优势提供助力。

贵州当地出产的水果具有营养丰富、口感甜美

等特点。以火龙果、猕猴桃等亚热带水果为例，目

前，这些产品受到众多消费者的喜爱，具有较好的

市场销量。但是当地政府或相关企业仍然需要积

极创新产品营销模式，拓宽线上营销渠道，并充分

借助智能软件检测市场动态，分析线上产品需求，

打造高品质、独特、原生态及友好的品牌形象。

（三）合理拓宽农产品的营销渠道

从农产品销售情况来看，传统营销渠道已经不

能满足现代农产品营销需求，因此，当地政府或企

业应该优化并完善传统的营销模式，并将其融入全

新的营销体系。农产品企业应该深刻认识到良好

品牌效应是一种无形的资产，因此，企业需要摒弃

仅重视预期经济利润的狭隘理念，积极打造绿色农

产品，发挥品牌效应，从而使农产品获得更多消费

者的喜爱。

以有多种保健功能的茶叶产品为例。目前，为

使此类农产品发挥最大的经济价值，贵州省正在积

极打造绿色生态农业品牌，突显绿色农产品在维护

公众健康及消除生态污染过程中的价值。这当地

茶叶营销过程中，既提高经济效益，又提高社会与

生态效益。

（四）建设农产品网络营销人才队伍

在农产品营销中，农产品网络营销人才队伍是

农产品营销工作顺利开展的保障。因此，当地政府

或企业应重视农产品网络营销队伍的建设，否则，

如果营销工作缺乏优质的电商人才队伍的支撑，就

会明显减少农产品的预期营销效果。在实践中，当

地政府或企业应当将电商实践人才培养的着重点

放在全面培养当地农业技术人才上，并确保农业从

业人员都能了解网络营销的价值与方法，使其能精

准把握消费群体的需求，避免在农产品营销中存在

盲目性，切实提升农产品销量。

以养殖农产品为例。贵州部分地区为了提高

养殖产品的销量，第三方物流平台已经被全面运用

于特色农产品的营销过程。与原有的产品运输物

流平台相比，第三方平台更具快捷性与实效性，并

能与农产品的线上营销平台连接。在政府 u 企业

的大力倡导下，很多农产品养殖种植户也开始改

变落后的思维，自觉调整自身生产与经营方式，另

外，农产品销售人员也具备一定的市场需求意识，

能运用动态变化的思维方式来看待产品营销过程。

四、结束语

经过上述分析可知，贵州省的特色农产品要想

实现良好的销售效益，当地政府或企业就必须积极

拓展营销渠道，采用多样化的营销推广措施来宣传

优质农产品，同时，还要加强特色农产品的品牌建

设力度，强化品牌效应。在实际工作中，应积极建

设网络信息化的产品营销平台，同时，还应当培养

农产品营销的实践人才。
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