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1 举措



常见农村电商模式

个体零售：依靠自己的社交圈子推广身边的产品，订单随机、量不大、收入不稳定，难以维生，适合宝妈和一些特殊群体

开设网店：淘宝、拼多多、京东、天猫、抖音小店，产品资质影响上架，地域产品流量小，需要专业的人打理运营

直播带货：门槛低，人人都能开播，人人都能带货，但不一定每个人都卖得了货，对产品的性价比和供应链有较高的要求

社区供应：在县城或者省城寻找高端社区，建立消费群组，开展秒杀/抢购/团购，然后根据订单送货到社区，长期积累可以做成定

期供应，还可以开设实体店面，但是投入比较大，需要的经验比较多

地标优品：申报各地的地标优品，通过政府活动、大型展销、政采、团采、消费扶贫等方式进行推广销售，但对企业规模、产品质

量、社会关系有一定的要求



农村电商实践案例

滞销白菜：几百个从业人员通过朋友圈帮忙推广宣传，加上几十个志愿者配送，七天卖光了

网红水果：一个天猫店主和水果基地老板合作，一个专心卖一个只搞采摘打包，一年挣不少

地标优品：跟武汉的社区电商平台供货，每天几千个订单，高峰期找几十个兼职阿姨打包

特产礼盒：节假日找各地商会和老乡会，做礼品供应，买通用包装，多选几样拼搭，也有市场

年货市场：腊货、鲜货、干货……根据过年习俗，每个人主推2-3样，两个月时间也要挣不少



个人IP的塑造和运营

定义：网络是个虚拟世界，每个人在线上都可以塑造出一个不同于现实生活的形象，可以重构重建，展现更好的自己

故事：人人都是自媒体，学会讲自己的故事，让粉丝和客户接受并认可你，当你这个IP传播的信息越有价值，身价就越高

爆款：每款产品都有它的独特属性，营销过程其实是人品和产品的展现，只有让消费者感受到你在产品上的用心，或者让消

费者觉得你人品靠谱，才能捕获更多的订单

运营：合理运用自己现有的资源，不透支客户信任，不出卖自己的良知，懂得利他思维，相互成就，才能走得更加长远



人物IP塑造的实战案例

罗芬：养家糊口的农妇千千万，把土特产卖成王只有她一个；万拥霞：寻着野猪脚印寻找野生天麻，年轻的夫妇把家业

做成地标符号；陶馨怡：传承三代的手工酱，让她明白了做母亲的含义和发展家乡味道的价值；丁继峰：回家创业的道

路千万条，但我的选择只有养好土猪这一条；土哥：玩直播，卖土货；老詹带你去旅行：农产进城，城客下乡；八贤锅：

新农人，新思想；刘芹：电商兴，三农兴；霞霞：网商强，地标畅；项金枝：杜鹃花，满山红（知识产权，品牌搭建）。



2农特产品网红化及供应链四要素



农特产品网红化

基本属性：产地来源，发货规格，运输方式，储藏使用

                 卖点挖掘：品牌故事，种养特色，手艺匠心，新奇理念

                                  营销赋能：爆款引流，福利赠送，粉丝互动，塑造品牌



统一销售标准的重要性

地域限制：统一销售规格和包装可以有效培育消费习惯，打破小众需求壁垒

规模限制：统一销售品质和周期可以提高农特产品流通效率，促进农业规模发展

利润限制：统一销售价格和快递可以节约成本，释放利润空间养活更多的渠道



单品供应链四要素

产品：产量稳定，性价比高，品质可控，支持贴牌贴标、直播样品、专场福利 

内容：数据包完善，素材更新频繁，节假日贴近热点，支持主题海报、直播场地

资质授权：根据不同的台提供配套资质原件及授权件，或支持统一销售链接

一件代发：专业的人做专业的事，减轻营销人员压力，集约资源共享产业红利



多品供应链的规范化

仓储物流：根据产品属性建立专业的仓库，还要配置绝对价格优势的运输物流资源 

渠道开发：对接大量网商，设定规范的合作流程，还要根据库存走分销刷数据

售后保障：在品类管理方面有丰富经验，产品出仓之前要能预判规避95%以上的风

险问题，利用好平台运费险、坏单包赔的规则，做好理赔。



3直播流量及数据营销



零粉丝+低流量如何突破自己

大胆尝试：遇到任何风口和机遇，先做一百次，再带着问题去找解决办法

坚持付出：互联网不可能一夜暴富，没有三五年的资源积累很难成为佼佼者

实际行动：减少无效社交优化社交圈子，每天坚持发20条朋友圈15条短视频，3个

月可以入门，半年可以自主经营，1年可以实现独立创收，3年可以实现财务自由



直播流量的主要来源

私域流量：不用付费，可以任意时间，任意频次，直接触达到用户的流量     个人IP和产品

公域流量：也叫作平台流量，不属于单一个体，而是被集体共有的流量        内容为王

付费流量：通过渠道购买的，或者通过付费排名/点击获得的流量                规则趋势



私域营销的基本玩法

跨平台：将不同平台的粉丝集中到微信，既能降低管理成本又能增加订单量

分类别：按照粉丝属性备注不同标签，建立不同的营销群组，从零散订单到团购再到定期定量

供应，可以大大提高效益

做链接：抓住购买意向，方便在线交易，便于管理订单，还可以形成数据统计



公域营销的常见玩法

制造内容：围绕产品或者个人IP（人设）讲故事，表观点，生舆论，从而产生热度

关联热点：关注各平台或者本地的热点内容，在发布内容的时候#关联话题，既可以增加平台词条内容

（丰富知识库）又蹭到大波流量

联盟互推：平时发布内容的时候@指定的网络达人或者品牌，可以激发用户的新奇感，还可以借用他人名

气为自己的产品和IP背书



活动营销的常见玩法

展销活动：政府单位举办或组织参与活动，可以有效提升产品和个人IP的知名度

公益活动：积极参与助农扶贫可以有效增加社会认可度，特别适合本地农特产销售

营销活动：根据库存和现金流情况，利用好产品的优劣势，低价尽可能多地涨粉，

优质产品尽可能多地维护老客户，能做性价比的做成套餐捆绑销售。



数据的多次营销

数据来源：社交、电商平台产生交易后获得精准客户信息，昵称、电话、地址

循环利用：根据后台统计精准投放，主动推荐关联产品，长期维护产生粘性

实践案例：买肉糕的用户一定了解鱼面、绿豆丸子、炸豆腐、吊锅、腊味、干菜，

可以定期私信推介，促单的时候用一些营销技巧，就可以增加订单量，实现增收



4农产品网货打造思维解析



网货打造的“独孤九剑”剑谱

让参与者人人受益，让产业更有价值

数据是做电商的终极目标，可以考核分析我们每一步

分工明确，多平台多渠道推广，降本增效的交易工具

免费是为了更好地收费，合理使用现有资源

着眼于细微处，微创新，对市场快，对自己狠

让客户看到就有情绪，把服务做到发货之前

专注，少即是多，简约即是美

以客户为中心” 转变为“ 以用户为中心，兜
售参与感，用户体验至上

重塑土地和农民的价值，拿数据拿到话语权



网货打造的常规流程

产品规划：产品数据分析，产品SKU设计，包装方式，物流快递，人员配置，操作流程

品牌资质：提炼卖点，宣传调性，赠品设计，资质证照的授权及协议

推广销售：店铺美化，产品美化，拍照和拍视频，主图详情页设计，活动海报设计

售后保障：客服话术，操作流程，突发事件处理，财务结算，运费险和坏单包赔的运用



爆款网货打造的思维——谋定而后动

1、我到底是谁？我有什么优势？我掌握了什么资源？我能用这些资源做什么？

2、我的客户到底是谁？他有什么特点？他需要什么？我们的能力资源到底能够提供给他什么？

3、我能做什么样的产品？我们的产品能否颠覆我所瞄 准的市场？

4、我们的盈利模式是什么？生存市场在哪里？

5、如何保证自己的产品和资源具有生命力？

6、如何去跟目标消费人群去有效沟通和传播？

7、在我要做的产业链中，做的最好的人是谁？他的优势是什么？

8、如何建立第一个样板市场？



爆款网货打造的思维——极致产品

产品是1，其他都是0，所以我们要把99%的精力放到产品的塑造

1、无爆款不登场；2、品牌品为先；

3、到达消费者手上的高品质；

4、建立消费场景；5、量身定做；

6、强供应链，带动区域产业发展。



爆款网货打造的思维——旗帜鲜明

第一：要有明确的定位，让所有的朋友以及合作者知道“找”你的意义何在；

第二：要有响亮如一的名字，名正言顺，很多朋友的名字经常变化，或者名字和传播内容完

全相背离；

第三：要有与营销结合的传播，打赢一场传播战，抓眼、抓心、抓口碑，从眼睛舌头到心灵；

第四：品牌营销显魅力。



爆款网货打造的思维——农旅结合

随着新农村、新城镇、新生态的推进，农旅结合有了巨大的发展空间，这也是今年乡

村振兴的重点。在农旅结合上有很多误区，有的纯粹是五星级度假村，高不可攀，有

的又变成没有内涵的农家饭。我认为农旅结合可以根据不同的地理、历史文化、农作

物特点以及不同群体的定位等等百花齐放，农字当头，家为中心，其乐融融。亲子教

育、农耕体验、农家生活、农产品加工、采摘、农俗婚庆等等，互联网传播给农旅结

合插上翅膀。



爆款网货打造的思维——合纵连横

第一是产业链条上的上下联，这是最重要的，这个链条上要想明白自己的最大价值点

，不一定非要做生产或者销售，关注龙头企业的合作机会；

第二是市场上的销售链条，要有全网营销格局，关注各种平台和渠道；

第三是政策层面，政府在精准扶贫、电商创业和供给侧改革方面都有很多作为，要用

心参与；

第四是社群，打好传播和团队合作。格局和价值以及态度、努力决定各种连接的力度

。
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