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案由： 

近几年随着互联网的快速发展，市场由原先的线上搜索

电商（如天猫、京东等）和线下展销各占半壁江山转化为线

下传统销售模式、线上搜索电商和直播短视频兴趣电商三足

鼎立的局面，其中直播短视频电商在线上经济中占据的份额

不断增加，同时也在推动着线下实体经济的快速转型和发

展。这不得不让各个企业重视、主动拥抱直播短视频的到来。

随着直播电商的深入，让原先小企业不敢想的的千万级、亿

级销售成为可能，让原先需要流通几个月的库存可以在短短

几小时甚至是几分钟内销售一空。而这些不仅靠企业自己，

还需要直播达人们参与进来。 

网络有句名言“中国网红千千万，咱们安徽占一半”，

其实“安徽网红千千万，大六安也是占一半”，不论是众所

周知的头部网红疯狂小杨哥、金寨潘姥姥，还有很多知名的



本地腰部网红、以及在别的城市的六安网红，数不胜数。根

据不完全统计，活跃在视频号、抖音号等平台的拥有 10 万+

粉丝的六安达人达 200 余人，具有很强的信息传播能力、宣

传能力和带货销售能力。但根据几大电商平台统计发现，六

安农产品参与达人直播带货的仅有六安瓜片、皖西白鹅、大

别山黑毛猪、手工挂面、香薯干等极个别产品，占据六安市

特色农产品不到 10%的比列，总体参与度不高、体量不大、

特色性不够。 

六安本地特色产业有很多，但是成体量、成规模、标准

化、特色化、互联网运营思维的还是较少，主要销售模式还

是靠传统的线下铺货或者传统搜素电商，在整体直播领域涉

入较浅，因此知名度很低、辨识度也很低、体量无法快速增

大。特色产业的高速发展、广泛宣传、高效流通离不开直播

带货的介入，需要有更多精准的、匹配度高的达人参与进来，

以此增加体量，提高市场占有率。 

六安在达人资源上也有着得天独厚的先天优势，同时六

安与合肥的同城化发展、链上大上海的对口合作为六安也提

供了后天达人条件，这些资源远不止六安本土的 200 余人，

数据可能是上千乃至上万人，这些达人需要优质的特色产品

支撑其直播、为其带来收益，这对六安特色产业发展来说是

一件好事，要整体全方位布局，做好产品与达人直接的链接。

让潜在达人资源赋能六安特色产业快速出圈。 



案据： 

六安达人资源包括六安本土达人资源，和六安合作的其

他城市达人资源，如六安与合肥的同城化发展给六安带来合

肥的达人资源、六安与淮南滁州等城市相同的饮食习惯也为

六安提供了达人、最后六安与上海对口合作更是为六安提供

了大量优质达人资源。资源虽多，但是分布散乱，没有重视、

合理规划和布局，存在着众多问题。 

1.分布散乱，放养状态，没有统筹规划达人数据库、达

人类型细分。目前直播分为娱乐主播和带货主播，由于带货

主播又分为：三农领域、知识领域、百货领域等等几十种领

域，每个达人有着专属标签，由于其粉丝群体的不同，其销

售的产品和转化率也有所不同。但是六安目前而言并未真正

整合六安到底有多少潜在达人，也并未根据类别不同统计达

人，即使将达人与产品进行对接合作，其实转化仍然较低，

想实现长期合作较为困难。 

2.娱乐主播正在转型，盲目不知何去何从。这两年各大

短视频平台都在打击娱乐主播，在六安内大于有 40%的主播

为娱乐主播，常表现为打 PK 赚取分成等，由于平台的打压

很多有着强大粉丝体量的娱乐主播开始转型，寻找突破口，

但是缺少正确引导，有着粉丝基础但是得不到变现和转化。 

3.产业供应能力弱，没有强供应的产品库，无法快速接

住平台极速流量。举六安鹅肝这个例子，这两天在抖音平台



十分火爆、快速出圈，这是新媒体、互联网的魅力，但是这

波流量来了我们有没有及时承接住？有无转化为实际销

售？这波流量到底有没有给这个产业带来增收？如果没有，

那么为什么呢？因为做鹅肝的传统企业没有在抖音开设店

铺；因为没有产品库，不知道哪家鹅肝企业做电商；因为没

有达人库，短时间内无法快速找到匹配度高的达人进行带

货、宣传和推广，所以这波流量就如一阵风，来也匆匆去也

匆匆，真是没有带走一片云彩。 

4.对于企业来说，缺少政府背书，对接达人较为困难和

曲折。直播带货达人虽然很多，但对接起来也会曲折和困难，

头部和腰部达人分工明确，达人负责直播，团队有自己的招

商负责人，如果企业与达人进行对接一般都是与一层一层的

招商负责人联系，效率低，如果没有很大的价格优势，被刷

几率高，同时企业与达人直接联系也会存在高额的坑位费和

佣金，给企业带来较大的压力。如果政府层面能够参与进来

帮忙对接无疑可以减少流程、提高效率、降低成本。 

5.带货氛围不够浓厚。独木不成林，一个热闹的氛围有

助于一个产业快速宣传。以皖西白鹅为例。据抖音官方数据，

鹅类产品中皖西白鹅相关类效率占据 51.7%，在整个鹅产业

中占据一半以上的份额，其中鹅类产品的平均好评率为

83.6%，皖西白鹅平均好评率为 84.1%，高于平均值 0.5%，

其中在抖音销售皖西白鹅的账号注册地址有 70%以上在六



安，相比于去年呈现爆发式增长。同时在今年秋冬省内较多

的腰部达人也参与进来带货皖西白鹅，比如阿进、彩兰的生

活日记等。这在之前是不敢想象的，毕竟在我们固有印象中

皖西白鹅受众度不高、标准化低、售后高等，其实不然，它

的潜力很大、特色性强、转化极高、客户群粘性高。也是这

样的皖西白鹅带货氛围让皖西白鹅火爆长三角地区，线上销

售相比去年同比增加 40%，助力了皖西白鹅产业的发展和扩

大。但是类推六安其他特色产业这样的带货氛围仍然较少，

几乎没有。 

建议：如何高效地链接六安特色产业与六安达人合作、

如何通过达人资源提高本土特色产品的知名度和线上销售

份额。基于此，我提出以下几点建议： 

1.达人在民间，下到基层开展地毯式搜索，实实在在对

接有供应能力的特色产业与有粉丝基础的直播达人，进行精

准对接。减弱协会等形式作用，在互联网这个网中，每个个

体的链接是无形的，不一定需要“实体”，在联系中应突出

高效、精准、专业和高转化。而非简单成立协会，而不发挥

任何作用； 

2.成立特色产业产品库、成立潜在达人数据库，根据达

人类别不同分门别类。并经常进行产品的对接和直播活动的

开展； 

3.发挥本地达人内驱力和上海合肥等地区直播人才的



外推力，宣传推广六安好产品。发挥合肥同城化发展和链上

大上海对口合作的优势，进行商务部门联系，为这些大城市

达人输出优质的六安红色土地上的特色产品； 

4.着重发力，重点推广有供应能力、具有本地特色的产

品。基于时间、资金、精力的有限，有的产品不适合在网上

销售或者转化较低，价格优势非常不明显，推广吃力，所以

不可能每款特色产品都得以快速推广流通，因此一定要找出

重点且转化高、能承接住流量的特色产品。 

在直播电商快速发展的这几年，抓住风口，握住达人资

源，合理高效与特色产品进行链接，为产业赋能，助力特色

产业高质量、快速度发展，从而提高产业的知名度，从产业

端实现乡村振兴。 

 

 


