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基于4V理论的景檀农业农产品短视频

营销策略优化研究
李怀琴，孙宝凤

临沂大学，山东 临沂  276000

摘      要  ：  �农产品互联网市场潜力巨大，短视频在农产品销售中逐渐显现其优势。景檀 ( 山东 ) 农业科技发展有限公司作为一家

高质量农产品生产与销售公司，需优化短视频营销策略以提升竞争力。本文通过深入分析景檀 ( 山东 ) 农业科技发展

有限公司的4V 营销策略，发现其存在视频内容同质、产品功能展示单一、技术赋能不足及与消费者情感连接薄弱等

问题。为此，提出应实施差异化营销，丰富视频内容与功能展示；提高技术附加值，塑造品牌文化；加强与消费者的

情感互动等优化建议。这些策略为农业企业提升农产品短视频营销效果，以及为农产品领域的短视频营销研究提供新

思路。
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Abstract  :  � The Internet market for agricultural products has great potential, and short videos are gradually 

showing their advantages in agricultural product sales.  As a high-quality agricultural product 

production and sales company, Jingtan (Shandong) Agricultural Science and Technology Development 

Co., LTD needs to optimise its short video marketing strategy to enhance its competitiveness. This 

paper analyses the 4V marketing strategy of Jingtan (Shandong) Agricultural Science and Technology 

Development Co., LTD; and finds that it has problems such as homogeneous video content, single 

product function display, insufficient technical empowerment, and weak emotional connection with 

consumers. Therefore, this paper proposes to implement differentiated marketing, enrich video content 

and function display; and increase technical added value, shape brand culture; and strengthen 

emotional interaction with consumers; and other optimization suggestions. These strategies provide 

new ideas for improving the marketing effect of agricultural products short videos, and for short video 

marketing research in the field of agricultural products for agricultural enterprises.
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引言

“互联网＋”与5G 技术的进步推动了中国市场经济的发展，为农产品生产销售全流程带来了深远变革，催生了“互联网＋农业”

的新模式，为农村经济发展转型提供了新机遇。短视频因内容多样、表现力强、社交性好等优势，成为解决农产品营销渠道不足、销量

少、销售难度大等问题的新手段。截至2023年12月，我国短视频用户规模达到10.53亿人 (CNNIC,2024)[1]。抖音电商发布的《2024丰

收节抖音电商助力乡村发展报告》显示，2023年9月至2024年9月，抖音电商共助销农特产71亿单，2023年抖音三农的视频发布总量

10.2亿 [2]。“以“抖音 APP”为代表的互动式网络平台，为传统农业带来了新的活力，拓宽了发展的思路和可能”[3]。短视频因其特征

而具有很高的营销意义，特别是围绕“农村、农业、农民”的农产品主题，为视频内容注入了丰富的内涵，满足了当下人们对乡村生活

的向往和怀旧情感，因此极具吸引力（刘欢熠等 , 2023; 朱鹏羽 , 2023; 余昌彬 , 2023）[4-6]。
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一、4V 营销理论

4V 营销理论是差异化 (Variation)、功能化 (Versatility)、附

加价值 (Value)、共鸣 (Vibration) 的营销组合理论。其中，差异

化强调企业应与众不同，通过实施有别于竞争对手的营销手段，

塑造鲜明的品牌形象，并区分不同消费者的个性化需求，予以满

足。功能化则要求产品或服务具备更高的适应性，能够灵活组合

以满足消费者的具体需求。附加价值意味着通过增加额外的服务

或产品特性，来提升其整体价值，进而优化消费体验。而共鸣则

强调与消费者建立深层次的情感连接，激发他们的共鸣感，从而

增强对品牌的忠诚度。其核心在于通过提供独特的产品和服务来

满足消费者的个性化需求，增强品牌的附加值，并与消费者建

立情感上的共鸣，从而在激烈的市场竞争中脱颖而出（吴金明 , 

2001）[7]。

在农产品短视频营销领域，4V 营销理论展现出显著的价值与

优势：它强调品牌和市场差异化，通过实施其策略可以更好地塑

造农产品特色与市场差异性；同时，4V 理论注重信誉度的建立，

这对于保持市场优势、提升整体竞争力具有至关重要的作用；此

外，4V 理论兼具可操作性和实践性，有助于营销人员深入理解营

销活动的本质并充分利用资源。因此，将4V 理论应用于农产品短

视频研究中，能够制定出更加贴合市场与消费者需求的策略，提

升服务与产品的竞争力和附加值，进而扩大盈利空间并提升市场

地位。

二、基于4V 理论的景檀农业短视频营销现状及困境

景檀农业是由寿光现代农业技术服务中心创办，集果蔬种

植、加工、电商、生态旅游于一体的现代农业企业，在当地具有

较高知名度。公司历经多次商品转型，产品种类丰富，品质上

乘，有多项产品已通过绿色食品和有机产品认证，并纳入“全国

名特优新农产品”目录。景檀农业通过线上线下渠道的融合，构

建了多维度的宣传网络。在维持并优化传统线下宣传渠道的同

时，设立了网红直播基地，并借助抖音、微信等平台，开展短视

频营销，促进品牌果蔬与消费者之间的互动，提升客户体验。但

当前短视频营销的成效有待提高，需要深入研究和探索更为高效

的推广方法，才能进一步提升其品牌的知名度和影响力。目前景

檀农业短视频4V 营销策略状况及困境如下： 

（一）内容同质化且记忆点缺失

景檀农业制作的短视频和目前大部分农产品销售者的视频内

景檀 ( 山东 ) 农业科技发展有限公司（简称景檀农业）自2018年成立以来，专注于构建生态农业全产业链，旨在实现果蔬生鲜产品

的品牌化、精细化及可追溯管理。其农产品销售渠道分为线上和线下两部分，目前主要依赖线下渠道，批发及供应定点酒店；线上则通

过抖音、微信等社交媒体平台销售，但销量占比相对较低。在当前市场环境下，如何提升像景檀农业这样的农产品企业的市场营销能力

和竞争优势，以促进其长期可持续发展目标的实现，是一个亟待解决的实际问题。因此，对农产品短视频营销效果进行优化的研究显得

尤为重要。

容高度相似，采用的模板是以种植基地为背景，主人公用手将番

茄等农产品掰开，展现水分充足及优质果肉质地，文案中标注农

产品的品种、定价等信息。景檀农业抖音账号中发布的88条短视

频中，有70条是这个模式拍摄的，区别仅仅是更换拍摄的主人

公、地点、食用动作等，难以凸显商品的特色和优势。这种类似

“电子传单”的纯粹广告式且没有新鲜内容的短视频，在海量的短

视频内容中，很容易被忽略，甚至引起观看者的反感。内容营销

中注意力是购买欲望和行动的驱动力 [8]，除非是本来就存在消费意

向的消费者，否则并不会激发消费者的兴趣。

景檀农业的短视频营销主要聚焦以价格、口味及稀缺性，

将 “好吃”当做最为关键的标签。可是农产品的口味存在差异，

“美味”仅仅为消费者购买的最基础要求，消费者还关心农产品

的营养、绿色、健康等。景檀农业的短视频并未充分展现自身的

特色，对其农产品质量、安全绿色等的优势也并未强调，导致其

高质量农产品和竞品的差异难以充分体现，未能有效打造产品记

忆点。

（二）产品功能单一且体验感受平淡

分析景檀农业在抖音平台上销售的商品可以发现，其销售的

农产品即便是品种不同，其规格和包装也是一致的，都是通过珍

珠网套对农产品进行保护，包装选择简易纸箱，销售规格都是三

斤左右。但是在日常生活中，不同的消费者由于消费场景的不

同，其购买农产品的需求也存在差异，农产品除了用来日常鲜

食，也可用于赠礼、孝顺长辈。因此，景檀农业并未将产品定位

多元化，对日常食用之外的功能关注度不足，导致其短视频中展

示商品的功能十分单调。

此外，短视频观看者对生硬的广告植入的接纳度不断降低，

不期望其完整的视频娱乐感受被影响。用户观看短视频，首先期

望的便是获得趣味的观看体验，而景檀农业制作的短视频依旧是

枯燥的介绍自家种植的番茄等农产品，既没有像其他商家一样融

入其原创的故事情节，也没有轻松诙谐风趣的语言艺术，趣味性

极低，给用户带来的附加功能不足，因此视频的用户观看留存率

不高，这极大程度的限制了景檀农业短视频营销的效果。

（三）技术赋能不足且品牌文化待塑

企业间的竞争不再局限于商品自身，逐渐转向增值服务和高

附加值领域。景檀农业同样高度重视农业技术研发，独立研发了

大量的高附加值技术，并精心打造了“本源农场”、“番阅”等高

端果蔬品牌，开发番茄精深加工项目，借力本土新鲜蔬菜资源，

建设蔬菜净加工基地等项目。虽然做了大量的工作，但是在其制

作的88条短视频中，只有6条展现了技术赋能的内容，展现频率
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过低。作为农产品生产商，新品种的引入可以体现技术能力，但

景檀农业的新品种通常要在其他渠道销量平稳后，才会通过短视

频平台展开营销，这导致短视频营销效果不佳。

此外，景檀农业的短视频未能充分展现其企业文化，所有视

频中仅4条展示了员工篮球活动的内容，对品牌文化等内容几乎未

提及。而且因长期依赖关系营销及口碑营销，消费者对品牌的认

可度主要源自对创始人的信赖，而非品牌本身。怎样把消费者信

赖转变成企业文化，并传播给更多的用户，是景檀农业在短视频

营销的重点。

（四）情感共鸣缺失且与消费者关联薄弱

品牌要达成和消费者关系的捆绑，不仅要满足消费者的物质

需求，即产品的交易，更应注重情感交流和价值观的共鸣 [9]。但景

檀农业只关注到如何获利，而忽略了与消费者的情感联结。其短

视频营销仅开展过2次派发粉丝福利的活动，评论回复率低，与用

户的互动仅限于一两条评论的回复，因此用户情感联结十分低，

未能有效利用短视频平台的社交优势深化品牌印象。构建消费者

价值共同信任机制以及加强短视频内容的管理至关重要 [10]。短视

频互动是企业和消费者交流的载体，能够有效提升忠诚度，可是

景檀农业在客户维护上的疏忽，导致其无法和消费者形成情感共

鸣，造成用户流失。与消费者保持积极互动对于深化品牌与消费

者之间的联系具有显著意义 [10]。不管是选择线上互动亦或线下互

动，这类模式都可以吸引用户，景檀农业在运营微信朋友圈等方

面具有一定的成果，可是短视频营销则存在明显欠缺，并未在消

费者心理产生深刻影响，浪费了短视频平台的社交优势。

三、景檀农业短视频营销策略优化

（一）制作差异化视频内容

1. 丰富短视频内容

短视频是现在互联网热门的新媒体营销模式，其最大的优势

在于故事性。景檀农业应当有效结合企业现有优势、产品特色及

短视频营销模式的故事性，创新营销方式，以吸引消费者的注

意。比如，围绕番茄等农产品绿色无污染、健康等特点，将其生

长过程做内容，制作连续纪录片形式的短视频，展现完整的种植

全程。这样不但具备故事性，也能吸引消费者兴趣并关注相关的

系列短视频，从而增强对产品的信任度。还可以挖掘自身“三

农”题材的特色，结合创始人个人经历和特点形成个人在网络上

的人设形象，生产故事性的视频内容 [11]。此外，还需培养营销主

体的娱乐精神，使他们在编排营销内容时能充分融入新奇性、故

事性、观赏性等元素 [12]。

2. 强调产品记忆点

高质量的商品要让购买者产生购买欲，应当有清晰的产品记

忆点予以支持。农产品通过短视频销售时，因产品辨识度较低，

与同类产品的差别也未阐述清楚，导致产品的同质化严重 [13]。. 如

何展现产品的差异化特色，是景檀农业需关注的重点。以番茄为

例，目前在抖音平台中，大部分商家对购买者存在偏好的番茄味

道（酸甜、脆爽）实施了模糊处理，而对某一品种的定价（“高

价”）及稀缺度（“超过九成人未尝过的番茄”）予以重点宣传。

但在该番茄品种普遍进行这样宣传的情况下，价格及稀缺度便又

成为番茄的垂直属性。景檀农业应深入挖掘番茄的水平属性，如

强调在种植过程中的果粒质量，宣传独创的种植技术，确保番茄

无污染、绿色、健康的品质。通过这些差异化宣传，展现景檀农

业农产品独特魅力，提升品牌形象与市场竞争力。

（二）开展功能化营销

1. 增加产品功能

在开发产品功能维度，景檀农业要关注消费者匹配各种使用

场景的多样化需求，设计出特点鲜明的产品卖点。例如，为日常

食用者，提供有甜味、水分充足的番茄；为制作点心者，提供口

感丰富的番茄；而针对制作水果茶的消费者，则强调产品的健

康、营养及无污染特性。因此，应精准标注各类农产品不同的功

能标签，便于消费者选购符合其需求的产品。

在商品规格、包装维度，景檀农业应进行差异化设计以满足

不同消费者的应用场景。Kw Aku(2020) 认为品牌包装在农产品

企业价值链中有着非常重要的地位，有利于提高农产品的市场价

值和产品性能 [14]。例如，同样日常食用，家庭主妇可能偏好成熟

度不高、份量多、简易包装的产品；年轻白领则更倾向于完全成

熟、小规格且包装精致的产品。而作为礼物时，消费者在不同场

合（如走亲戚或感恩长辈）对包装的选择也有所不同。因此，景

檀农业应提供简装、精装和礼盒装三类包装，并依据份量、成熟

度进行更细致的区分，根据商品差异设置不同的消费链接，明确

标注属性，便于消费者选择。

2. 增强视频趣味性

抖音等短视频平台泛娱乐化严重，短视频的广泛传播正是由

于其本身存在趣味性特征。因此，景檀农业应增强自身短视频营

销的趣味度，提升消费者观看的乐趣。还可借助短视频平台活动

吸引用户，使用种植场景、农作物等进行拍摄，也可通过活动模

板、热门“神曲”、热门梗等元素进行创作，提高短视频的互动

性和趣味性，增强吸引力。

然而，在追求趣味性的同时，还要避免过度娱乐化对农产品

信息传达的负面影响。若只追求趣味化，会喧宾夺主，掩盖了产

品信息，导致观看者仅感受到娱乐性，而缺乏对产品深入了解的

兴趣。因此，提升短视频趣味性的同时，也应注重内容的纵向深

化。例如，拍摄番茄科普类视频时，可详解不同品种的口味和营

养价值差异，借助提高短视频内核来降低单一趣味性带来的审美

疲劳，使观看者在娱乐中收获知识，提高短视频的观看留存率。

（三）提高附加价值

1. 优化技术附加价值

景檀农业的目标市场以年轻白领为主，这个群体愿意尝试新

鲜事物，因此短视频营销需加快现有模式的转型。短视频平台是

社交软件，资讯传输速度快，大部分全新产品在这类平台中的营

销生命周期不长，所以，景檀农业在研发、引进新产品后要快速

推向市场、占领市场。在营销的过程中，要突出商品的小众化特

点，激发消费者的好奇心。

另外，景檀农业要积极申请绿色产品及有机产品的认证，参
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与评选活动，并在短视频中对获奖及认证产品予以强调、充分展

示，让消费者感受到技术优势，提升销量。

2. 增强品牌附加价值

景檀农业应搭建多品牌矩阵，重视淘宝京东等消费平台、抖

音快手等直播平台、微博小红书等社交平台，强化总体营销效

果。在短视频平台上，需统一短视频的制作风格、文案风格、人

物特征等要素，对涉及的橱窗链接、直播房间等，也要保持一致

的风格，让消费者形成固定的品牌印象。此外，对官方账号进行

辨识度更高的个性化塑造，如背景图、头像等增设固定元素，以

强化品牌形象。这些元素应具有明显的企业特色，能够在一定维

度展现企业文化，同时存在记忆点。

（四）促进情感互动

1. 搭建品牌文化

在农产品短视频制作过程中，要注重用户共鸣，挖掘真实生

活点滴，突出淳朴勤劳的精神，获得用户认同感，从而激发购买

欲望 [15]。景檀农业可以通过展示其农产品的种植历程、地域特色

及背后的人文故事，这样不仅能提升商品认知度，还能有效传达

品牌文化，实现营销效果最大化。例如，以其草根企业创办者的

故事为蓝本，围绕创始人从为了解决生计，抚养孩子种植番茄到

深情培育番茄等农作物的历程，以及子女毕业后返乡运用校园里

学到的前沿农产品种植技术助力乡村振兴的故事，打造“草根创

业、不懈奋斗、乡村振兴”的品牌特色。这样的品牌故事有助于

树立正面企业形象，提升品牌形象，加深与消费者的情感联结。

2. 强化互动体验

短视频平台具有极高的用户忠诚度、互动性和参与度，使其

成为理想的营销媒介。其中，关键意见领袖（KOL）作为短视频

营销的关键渠道，通过与粉丝的深入互动，不仅促进粉丝数量的

快速增长，而且可以构建激发消费者购买欲望的社交网络环境，

为品牌带来了广阔的市场机遇 [16]。景檀农业应加强与消费者的直

接沟通，并让其参与这些农产品从生产到流通的过程，消费者不

仅能选出心仪的品种，还会让农业生产变得有媒体传播的内容和

故事性，进一步提高对产品的认可度和好感度 [11]。

如积极主动的回复评论、增加直播频次，调整沟通内容、使

用技巧等吸引更多消费者参与互动，进而提升对品牌的认同感。

短视频营销团队要重视粉丝留言和互动的信息，细致分析粉

丝反馈，据此持续优化视频内容。视频发布后，关注粉丝的点

赞、转发、分享情况，积极采纳粉丝意见，为后续创作积累资

源。同时，还应重视目前搭建的粉丝活动群，积极和有过消费记

录的消费者以及关注景檀农业短视频账号的群体展开交流，了解

真实需要，并分享农产品保存以及制作心得，展现出品牌的专业

度。短视频或直播账号通过内容体现出对产品知识及专业知识的

掌握程度，能够激发信任功能 [17]，另外还需强化员工和消费者间

的沟通，维持粉丝群的活跃性，借助铁粉的消费体验，促进“路

人粉”至“半铁粉”的转变，以吸引到更多的忠实粉丝。这一系

列活动不仅可以强化品牌与消费者之间的情感联系，也能为景檀

农业带来持续的市场增长动力。

四、结语

短视频作为新媒体的一种重要形式，其直观、生动的特点使

其成为农产品营销的有力工具。未来，随着科技进步和新媒体发

展，短视频营销将在农产品推广持续中发挥重要作用。然而，当

前短视频营销存在内容同质化、创新性不足以及与目标受众的沟

通障碍等问题，制约了其效果提升。建议深入探索短视频营销在

不同农产品中的应用效果，找到最佳推广策略；融合短视频与其

他营销方式，构建更完备营销体系；并研究短视频对消费者购买

决策的影响，以精准把握市场需求。这些研究有望完善短视频营

销策略，助推农产品营销行业的持续发展，迈向更广阔市场。
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