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三农网红如何提升农产品销售？ 

主讲人：孙小鱼 
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个人简介 

孙小鱼 

教育学硕士 

资深电子商务讲师 
西安邮电大学网络新媒体研究院副秘书
长,讲师 
西安邮电大学学报编辑 
西安高校自媒体联盟发起人 
乡村振兴，县域电商 
短视频＋直播电商培训导师 

 



手机成了“新农具” 

数据成为“新农资” 

直播成为“新农活” 

 

乡村振兴 
          ——手握新农具，干起新农活，变成新农民 



如何运用网红直播提升农产品销售？ 

1. 看懂 

2. 理解 

3. 认知 

4. 打造 

5. 吸粉 

 

6.  选品 

7.  卖货 

8.  直播 

9.  矩阵 

10. 品牌 
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看 懂 

    近年来 ，中国农村网络普及率不断提高。《第 

44 次中国互联网络发展状况统计报告》显示 ：我国 

农村网民的规模为 2.25 亿 ，占整体网民的 26.3%， 

较 2018 年底增长 305 万。随着农村网民规模的不 

断扩大 ，农民 UCG（用户生成内容）自媒体人逐渐 

成为一种独特的媒介景观 ，他们大多通过短视频平 

台进行内容创作或直播 ，其中一些人凭借个性的内 

容成为农民网红。他们作为农村地区的特殊意见领 

袖 ，影响巨大。充分了解农民网红的特点及作用 ， 

针对存在的问题探索其未来发展的可能路径 ，对促 

进乡村振兴 ，打赢扶贫攻坚战具有重要意义。 

 

野蛮生长阶段   
                               级别层次不齐 

内容同质化创新力不够 
缺乏系统化建设思维 

团队建设缺乏专业性及 
 无核心壁垒 缺团队  缺文化 缺创新 



看懂--以人带货共通的逻辑 

 地摊 

 电视购物 

 直播带货 

 一方空地 

 频道栏目 

 直播间 

 日常所需 

 冲动消费 

 爱屋及乌 

 摊贩 

 主持人 

 主播 

流 量 + 平 台 + 产 品 + 人 



理 解 

一个购买决策的背后，是什么？ 

是卖点？ 是价格？ 是品牌？ 

是情感？ 是诱惑？ 是冲动？ 

...... 



理 解--信任是播商的本质 

宠粉经济：以粉丝为中心的信任构建 

                                                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
不是帮品牌商卖产品，而是帮粉丝们买产品 



1、产品选择是否能吸引消

费者？ 

2、这个价格是否能激发消

费者冲动性消费？ 

3、卖多少？怎么卖？ 

认 知 



• 有温度    真实可信的人设经营 

认 知 

• 量身打造人设  

• 人设要符合自己的性格 

• 重点是讨喜 

• 真性情   



打造地标性农村网红两要素 

农村田园风光的美好呈现 
 

陕南农家生活原生态的展现 



目前农村网红生产内容分类 



快速打造地标性农村网红六步法 

1. 快速定位：分析特点，确定类容分类； 

2. IP名称：符合标签，强化记忆力； 

3. 内容生产：符合定位并制定周期内容生产拍摄计划； 

4. 矩阵投放：多平台/多渠道/多维度 

5. 宣传推广：好作品/蹭热点/曝光率； 

6. 制定目标：时间定律，确定阶段目标实现变现收割 



快速打造地标性农村网红六步法 

快速定位：分析特点，确定类容分类；内容可以延展，内容可以持续化的生产 

 



IP名称：符合标签，强化IP记忆力； 

 

快速打造地标性农村网红六步法 



快速打造地标性农村网红六步法 

内容生产：符合定位并制定周期内容生产拍摄计划； 

 

内容产品  

制定计划  

每季  

固定计划  

创新的新增内容  

每月  

搜索热点  

增强吸引力  

每周  

故事性  延续性  创新性  

年 春 夏 秋 冬 



快速打造地标性农村网红六步法 

矩阵投放：多平台/多渠道/多维度 

 

多平

台  

站内外投放  
遍地撒网  

重点培养  

多渠

道  

企业 + 政府 + 个
人  

凝聚人气  

吸引热点  

多维

度  

公益  助农   
标榜热心善良  

服务社会  



快速打造地标性农村网红六步法 

宣传推广：好作品/蹭热点/曝光率；（借力政府（团委/妇联/人社 ，提升影响力） 



快速打造地标性农村网红六步法 

制定目标：时间定律，确定阶段目标实现变现收割 

打赏  直播卖货  代言  广告  影视  

第一步  

有收入  

 

第二步  

有渠道  

第三步  

有资源  

第四步  

有平台  

第五步  

有未来  



吸 粉 -- 粉丝管理架构设计 

有足够的认知（产品领域，电商领域
等）  

主题鲜明，气氛活跃，互动性强  

性价比高，实用性强，物美价廉  

被关心，被照顾，多互动，多打招呼  

产品性价
比  

互 动 重 视 程
度  

初始印象  

专业度  



选品 -- 人和货的高度匹配 

什么样的产品适合直播？ 

如何根据自身情况选定销售的产品？ 

有故事的  客单价  

3 0 - 5 0 元  

有亮点能演示

和呈现的  

口味最适合  

大众需求的  



选品 -- 人和货的高度匹配 

根据人设选品，绝不要跟风和三心二意？ 

非垂直达人则从粉丝画像分析开始选品？（看数据，百度指数喜爱卖产品） 



选品 -- 人和货的高度匹配 

注重选品的搭配 

引流款  

低价品，普适品，做限

时 /限量的秒杀，利于

气氛营造氛围。  

01 

利润款  

自营或深度合作的高利

润单品 /套装，在氛围

良好时接入成单转化  

02 

话题款  

品牌货，有话题性的爆

款或新品受粉丝喜爱追

捧，利于达人的宣传。  

03 



卖货 -- 好看的直播也是好卖的直播 

刚性卖点 

柔性卖点 

产地 品种 育发 成分 功能 特性&荣誉 

01 02 03 04 05 06 

产地 品种 

添加标题  添加标题  添加标题  

A B C 

添加标题  添加标题  添加标题  添加标题  添加标题  

C 

农人农心  文化历史  名人名事  



卖货 -- 好看的直播也是好卖的直播 



卖货 -- 好看的直播也是好卖的直播 

直 播 就 是 一 场 表 演 s h o w 
观众其实是来看你表演的，顺便卖卖东西 

 

产品演绎的方式 
 

核心原则：让一切都可以看得见 

 

 边讲边示 

 现场吃/用 

 同类对比 

 抽象变具象 



卖货 -- 好看的直播也是好卖的直播 



矩阵 -- 多维度建立传播矩阵 

单平台多账号：账号矩阵，内容矩阵 

• 关联矩阵  同一个主体在同平台相互关联，相互引流，还可与

同团队其他主播进行互动，可能还会连麦，甚至组一些CP，

类似于综艺或者娱乐圈玩法。 

• 互补矩阵 同一个领域占满高，中，低三个层次，相互引流 

 



矩阵 -- 多维度建立传播矩阵 

多平台多传播：全平台多维度的账号矩阵，全方面覆盖用户需求 

小视频 

图文内容 

即时短内容 



如何打造地标性农村网红？ 

不忘初心 

用互联网的方式把家乡推广出去 



看不见，看不懂，看不起，来不及 

看得见，看得起，看得懂，懒得做 


