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商或农户进行统一采购，通过企业自建农产品数字集配

平台面向社会大型生鲜采购机构（例如食堂、超市、连

锁餐饮等）进行销售和提供统一配送。在此过程中，农

产品生产者通过农业合作社或中介商与企业建立供销合

作，确定产品销售渠道和价格。不足之处也在于，自有

集配平台难以获得覆盖社会全面的客户渠道。

3、农户+合作社/基地+企业

社会企业以种植基地或订单生产形式在乡村开展生

产组织，从种植期开始组织生产计划、流通、集散和销

售。企业在种植阶段提供技术指导和技术要求，保证生

产和种植环境，帮助农产品生产者提高农产品的质量和

产量，并在销售阶段面向自有销售市场进行统一供货。

对于当地没有相应企业或没有相应行业龙头企业的地区

来说，此类方式较难实现。

（二）数字销售通路

1、政府农产品交易平台

为实现供销对接的及时性和资源配置的高效性， 省

级部门和地方政府分别建立有不同区域的农产品交易平

台和系统，旨在及时提供农产品市场需求和价格信息，

推动农产品资源流通，对种植计划进行指导和调节等，

并期望培育市场交易主体，推动中介商、经纪人、农产

品公司发展。事实上，在农产品交易平台发布的大部分

信息和交易主体都是农产品中介商及公司，其在农产品

大宗交易中发挥了重要作用。

2、企业自有平台

企业自有平台分为两类。一类是面向大型生鲜需求

机构的配送平台，通常是在当地政府支持下面向大宗农

贸交易合作伙伴的销售渠道，在官方交易平台之外丰富

了农产品供应渠道。另一类是面向社区消费者的销售终

端，能够减少中间流程，较为及时地满足市场需求，加

快流通和配送效率。

自建平台的企业有较强资金支持和品牌意识，在存

储、保鲜及配送等环节技术和服务更加重视，从而确保

产品质量和服务水平，提高消费者的信任度和忠诚度。

3、其他电商平台

少部分农产品生产者或合作社通过其他大型电商平

台或社区电商，利用互联网技术和在线销售渠道直接与

消费者建立联系。农产品电商平台提供在线销售平台、

营销推广和配送服务等，为农产品生产者提供更广阔的

市场机会和销售渠道，农户自主安排农产品流转及配送

等事宜。

4、微信交易链

微信交易是当前农户与中介商、农户与市场、农户

与企业交易中数字交易的重要手段。基于大部分农户和

商户都能使用的数字媒介，微信圈销售、微信沟通、微

信交易是农户认为除现金交易以外最为便利的方式。

当前模式中存在的制约因素

上述基于数字媒介的农产品流通模式以线下独立销

售渠道为基础，以中介商、企业、电商平台等途径为支

持，将农村地区农产品流通串联，扩大了农产品销售市

场，提升了农产品流通效率，助推农产品质量发展，但

仍然存在一些制约因素。

（一）供需信息路径多样而缺乏权威

首先是多种平台并行，渠道复杂，普及面不高，有

效性有待提高。由于多种平台并行，农户、中间商、合

作社可选择的平台难以实现信息全覆盖，导致部分平台

供求信息滞后，难以起到预期效果。部分平台仅提供销

售产品名称、数量和联系人电话等信息，满足农产品交

易双方交易短平快的需求，同时也只能支持本地交易，

无法满足远程交易和发货的需要。

（二）远程交易风险大

部分地方农产品平台仅提供供需信息，无法实现交

易验证和支付功能，农户、农产品经纪人、企业等无法

获知货源和发货方可靠的验证信息。部分中介商和农户

使用抖音、微信以及地方农产品平台进行产品销售，但

由于收款、配送等交易过程漫长，在交易过程中也担心

交易对象信用等问题，减少了在数字媒介和数字平台的

交易意愿，同时也限制了农产品资源的匹配和流动。

（三）品牌建设和市场推广有难度

乡村农产品知名度和认可度较低，缺乏品牌效应，

农产品附加值低。本地企业受销售范围和配送范围等因

素限制，也难以将农产品在更大范围推广。需要通过品

牌建设和推广，提升地方乡村农产品的品牌知名度和市

场竞争力。

（四）供应链一体化未普及

地方农产品的生产、加工、销售环节相对独立，缺

乏统一的规划和协调，导致农产品质量差异、资源浪费

和效益不高。虽然部分地区使用定制种植或基地种植模

式，但难以实现大面积惠农，在未建立“基地+企业”

“合作社+企业”以及“合作社+电商”机制的地区，产

销一体系化效率仍然有待提高。

（五）农产品流通登记、追踪、统计难实现

乡 村 农 产 品 生 产 一 般 以 上 门 登 记 、 估 算 等 方 式 进

行。计划生产量、实际生产量、实际销售量、折损量等

无法进行较为详细的登记，难以发挥大数据对农产品生
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