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一、特产行业的相关概述 

（一）特产的定义 

特产是指来源于特定区域、品质优异的农林产品或加工产品，也可以是直接

采收的原料，也可以经特殊工艺加工的制品。但特产必须具备两个特点：一是地

域性特点，这是形成特产的一个先决条件，其次是品质，无论是原料还是制品，

其品质与同类产品相比，应该是特优的或有特色的。 

中国特产指中国某地特有的或特别著名的产品，有文化内涵或历史，亦指只

有在某地才生产的一种产品。 

在英文中，特产译作 speciality product 或 Specialty，后者特指“特制

独特品种或具有特殊优势的项目或产品”，强调品质上具有“特别的或独特的状

况或品质”。有时为了强调特产的地域特性，使用 special local product 来表

示地方特产。 

特产主要有以下特点：（1）特殊的生态环境；（2）特优的品种；（3）特殊

的种养方式或特殊的加工方式；（4）特高的经济效益。 

（二）特产的分类 

根据特产的定义我们可以大体分为两类：一类是饮食类，其中包括饮料（主

要是茶和酒）、菜肴（八大菜系）、点心（各类糕点）以及干货共 4种；另一类

是文化纪念品，包括各种工艺品、矿物产品、纺织品。 

（三）特产的上中下游产业链 

特产产业链包括上游原材料，中游生产包装、销售渠道三大环节。其中上游

原材料供应各类牲畜，瓜果蔬菜、米面油盐、丝线矿物等，中游各类生产商进行

加工包装，下游则是在线上商店、品牌门店、超市和线下小程序、直播平台等进

行售卖。 
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二、特产行业市场发展现状 

特产作为地域文化的载体，不仅是地方经济的重要组成部分，也是旅游消费

的热点。随着电商平台的兴起和物流网络的完善，特产销售打破了地域的局限，

迈向了向全国乃至全球范围推广销售，特产食品市场逐渐扩大。同时，随着居民

收入的增加和对生活品质的不断追求，消费者对绿色健康食品的需求也不断增加，

促使特产食品行业向更高质量、更丰富多样的产品方向发展，绿色、有机的农特

产品的市场地位不断上升。 

（一）特产产量 

 “土特产”是指来源于特定区域、已有一定知名度的农特产品或加工产品，

主要包括特色种植、特色养殖、特色食品、特色手工等产品，是农特产品及加工

产品中已经形成品牌的产品。如图所示，根据国家统计年鉴的统计口径，2022 年

我国主要农产品粮食产量为 68652.7 万吨，粮食产量比上年增加 368 万吨，增产

0.5%，肉类、水果、禽蛋、水产品产量分别为 9328.4 万吨、31296.2 万吨、3456.4

万吨、6865.91 万吨。 

 

 

 

近年来，我国农村特色产业发展成效显著。据统计，截至 2021 年底，全国

杂粮杂豆、果蔬茶菌等特色种植基地 12.05 亿亩，年度生产特色农产品 13.85 亿

吨，养殖特色牲畜 669.52 万头，生产特色水产品 2470 万吨，特色产业一产总产

值达到 9.7 万亿元，有效带动农民增收，丰富了人们餐桌食物品种。 
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（二）市场规模  

2024 年中央一号文件明确提出：“鼓励各地因地制宜大力发展特色产业，支

持打造乡土特色品牌。”近年来各地加快发展乡村特色产业，据统计，截至 2023

年 10 月，我国已建设 180 个优势特色乡村产业集群，全产业链产值超过 4.6 万

亿元，辐射带动 1000 多万户农民。农业生产空间不断扩大，产品运输能效不断

提升，对农户收益的带动能力不断增强，特色农业产业在我国乡村产业体系中极

具潜力。目前，我国已培育名特优新农产品 4560 个，全国各地的 2508 个地理标

志产品，年产值超过 8000 亿元。 

 

 

从图中可知，特色农产品市场近年来持续扩大，市场规模增长速度保持着良

好的增长态势，预计到 2024 年，特色农产品行业的市场规模将达到 5800 亿元，

较 2023 年的 5000 亿元有显著增长。这显示出特色农产品市场具有较大的市场潜

力和增长空间。 

（三）市场集中度   

市场集中度 （Market Concentration Rate），是指某行业的相关市场内前 N

家最大的企业所占市场份额 （产值、产量、销售额、销售量、职工人数、资产总

额等）的总和。 

https://baike.baidu.com/item/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E9%9B%86%E4%B8%AD%E5%BA%A6/8828031
https://baike.baidu.com/item/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E4%BB%BD%E9%A2%9D/7026134
https://baike.baidu.com/item/%E4%BA%A7%E5%80%BC/9147145
https://baike.baidu.com/item/%E9%94%80%E5%94%AE%E9%87%8F/4217524
https://baike.baidu.com/item/%E8%B5%84%E4%BA%A7%E6%80%BB%E9%A2%9D/716517
https://baike.baidu.com/item/%E8%B5%84%E4%BA%A7%E6%80%BB%E9%A2%9D/716517
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1.从品牌市场集中度来看，我国特产行业的集中度较高。根据中国品牌杂志

社区域农产品牌研究中心发布的“2023 中国区域农业产业品牌影响力指数

TOP100”来看，我国农产品行业的品牌市场集中度较高，其中新会陈皮、普洱茶、

西湖龙井、五常大米、辽参、赣南脐橙、正山小种、安化黑茶、长白山人参、大

连海参位列前十。 

2.从区域市场集中度来看，华东地区市场规模较大，具有相对较高的市场集

中度。 
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（四）市场价格   

市场上的消费者选择特产时的首要考虑因素是地域和品质，而特产的价格就

是消费者购买特产时所考虑的另一重要因素，据资料显示，超过 50%的人在选购

产品时会考虑其价格。 

目前我国特产行业市场按照价格可分为四大领域：超高端产品、高端产品、

中端产品、低端产品，而最受欢迎的还是处于中端价格水平的日常消耗品特产。

另一方面，随着我国居民消费水平的不断提高，超高端及高端特产也逐渐增加其

市场规模，但是处于低端价格水平的特产的市场占有率还是较大。 

三、特产行业市场竞争格局 

（一）抚州校区附近的特产市场分析  

1.特产的销售渠道 

（1）实体店：在东华理工大学抚州校区附近，有专门的土特产店铺，如民

俗风抚州特产五店等，这些店铺集中销售各种抚州特产，产品种类丰富，能够满

足消费者的多样化需求。此外，一些超市、便利店等也会销售部分常见的特产，

如南丰蜜桔、临川菜梗等，为消费者提供了便捷的购买渠道。 

（2）农贸市场：校区周边的农贸市场也是特产销售的重要场所之一。在这

里，有一些摊位会售卖当地的新鲜农产品特产，如蔬菜、水果等，其价格相对较

为实惠，且能够保证产品的新鲜度，吸引了不少居民和学生前来购买。 

（3）网络平台：随着互联网的发展，越来越多的特产商家开始通过网络平

台进行销售。抚州校区附近的一些特产商家也不例外，他们在淘宝、京东等电商

平台上开设店铺，将当地的特产推向更广阔的市场，消费者可以通过网络平台随

时随地购买到自己心仪的抚州特产，这也为特产市场的发展提供了新的机遇。 

2.民俗风江西特产品牌的竞争优势  

在抚州校区附近，民俗风江西特产堪称规模最大且品类最为丰富的特产品牌

企业。其在抚州临川地区的特产市场中占据显著优势地位，无论是产品种类的多

样性还是品牌影响力，都表现突出，成为当地特产领域的佼佼者，在满足消费者

多样化需求以及推动地方特产文化传播等方面都发挥着极为重要的作用。 
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（二）全国特产市场分析  

1.特产品牌企业  

目前，我国特产品牌企业可大致分为 5 大阵营：中华老字号阵营、地理标志

产品阵营、农业产业化龙头企业阵营、地方特色民营企业阵营、新兴电商品牌阵

营。 

（1）第一阵营是以北京的吴裕泰茶业、张一元茶叶，天津的正兴德茶叶，

山西的杏花村汾酒，江苏的洋河酒厂、双沟酒业，浙江的会稽山绍兴酒、古越龙

山等为代表的中华老字号阵营。其特点是拥有悠久的历史和深厚的文化底蕴，品

牌知名度高，传承了传统的制作工艺和独特的口味，在消费者心中具有较高的信

誉和忠诚度。这些企业凭借其老字号的品牌优势，在市场上长期占据着重要的地

位。 

（2）第二阵营是以如贵州的都匀毛尖茶集团，湖南的华容芥菜，还有云南

的普洱茶、广西的梧州六堡茶等为代表的地理标志产品阵营。其产品具有特定的

地域来源和独特的品质特征，与当地的自然环境、地理条件密切相关，受地理标

志保护，具有一定的稀缺性和不可复制性。这些企业借助地理标志产品的独特魅

力，在市场上形成了差异化的竞争优势。 

（3）第三阵营是以像湖南的道道全粮油股份有限公司，是湖南省乃至中南

地区最大的油脂加工企业之一，其  “道道全” 品牌产品远销多个省市；江西的

赣南果业股份有限公司赣州酒业分公司，以赣南地区的水果资源为依托，生产的

章贡酒等产品在市场上具有一定的知名度；还有山东的张裕集团为代表的农业产

业化龙头企业阵营。通常具有较大的生产规模、较强的技术实力和完善的产业链

条，能够带动当地农业产业的发展，促进农民增收，在地方经济中发挥着重要的

作用，其产品质量和品牌影响力也在不断提升。 

（4）第四阵营是以例如广东的凤中皇清远麻鸡，其所属的广东天农食品有

限公司专注于优质家禽产品产业化；海南的椰牛果肉椰子汁，由海南新大食品有

限公司生产，开发出了多种椰子汁系列产品；四川的白家陈记为代表的地方特色

民营企业阵营。其专注于地方特色产品的研发、生产和销售，具有较强的创新精
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神和灵活的市场应变能力，能够充分挖掘地方特色资源，打造出具有个性化和差

异化的产品，满足不同消费者的需求。 

（5）第五阵营是以云南的团域严选，是一个专注于云南本土特产的电商平

台品牌，通过挖掘当地最优的农副产品，打造高品质、独具特色的商品供给，在

短时间内获得了市场的关注和认可的新兴电商品牌阵营。借助互联网电商平台的

优势，快速崛起，具有较强的市场敏感度和营销创新能力，能够突破传统的销售

渠道限制，将地方特色产品推向更广阔的市场，满足消费者对于便捷购物和特色

产品的需求。 

2.各种类型产品分布与市场份额  

（1）地方特色食品 

产品分布：涵盖休闲食品、生鲜食品、加工食品等众多品类。其中，休闲食

品中的肉干肉脯、蜜饯果干等颇受欢迎；生鲜食品如水果、海鲜等，各地均有代

表性产品，如山东的烟台苹果、福建的琯溪蜜柚、广东的荔枝龙眼、辽宁的海参

等；加工食品如湖南的剁椒酱、四川的火锅底料、广东的蚝油等。 

市场份额占比：据相关数据，2021 年 1 月京东平台食品饮料行业中地方特

产类目销售额环比增长率达 95%，其中湖南特产和其他地方特产共同占了接近 60%

的市场份额。在休闲食品领域，肉干肉脯等地方特色零食市场表现突出，部分品

牌月销量均在 1000 万件以上。 

（2）地方特色农产品 

产品分布：根据各地自然条件和农业优势，有粮食作物、经济作物、畜牧产

品等。比如东北的五常大米、新疆的库尔勒香梨、陕西的洛川苹果、云南的普洱

茶、贵州的都匀毛尖、广西的永福罗汉果、海南的椰子等。 

市场份额占比：地方特色农产品市场规模较大且稳定增长。以贵州为例，2016

年其地理标志产业直接销售产值近 500 亿元，产品涉及酒类、茶叶、中药材、果

蔬、粮油等多个类别，其中都匀毛尖茶自 2010 年获得国家地理标志保护以来，

茶园面积大幅增长，综合产值达到 74.47 亿元，出口额达 1.1 亿元。 

3.地方特色文化产品 

产品分布：主要有文化用品、民俗用品等，如北京的京剧脸谱、文房四宝，

陕西的剪纸、皮影，安徽的宣纸、徽墨，广东的粤剧服饰、醒狮道具等。 
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市场份额占比：市场份额相对较小，但随着人们对传统文化的关注度不断提

高，其市场需求也在逐步上升。目前缺乏明确的市场份额占比统计数据，不过在

文化创意产业的推动下，其市场空间正在不断拓展。 

 

4.中华老字号产品 

产品分布：多集中在食品、医药、工艺品等行业，如北京的同仁堂、全聚德，

上海的老凤祥、杏花楼，广州的王老吉、陈李济，天津的狗不理，杭州的张小泉

等。 

市场份额占比：在各自的细分领域中具有较高的市场份额和品牌忠诚度。这

些品牌凭借悠久的历史、传统的工艺和良好的口碑，在消费者心中树立了较高的

信誉度，产品不仅畅销国内，还在海外市场有一定的份额，但具体的市场份额占

比因行业和产品而异，暂未查到明确的统一数据。 

 

四、品牌发展存在的问题 

（一）品牌定位不清晰。 

一般都以地域性命名，同质化严重，没有特色，品牌内涵单薄。 

（二）品牌市场竞争力仍存空间。 

目前具有竞争力的特产品牌数量仍然较少，如赣南脐橙、景德镇瓷器等都是

较有影响力的特产，但多数品牌的影响力都局限于生产地，并未传播出去。同时

也存在受到环境、科技、产品自身局限性的影响的可能性，阻碍了品牌的进一步

发展。 

（三）打着同一品牌的旗号，实际质量参差不齐。 

都是冠名某区域的特产，但实际上质量、产地真实都无法保障。以及地区对

公用品牌的授权、监督和管理滞后，严重影响品牌发展。 
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五、探索市场机会（竞争战略分析） 

（一）宏观环境分析（PEST 分析） 

1.政治法规环境 

（1）国家政策支持 

产业振兴是乡村振兴战略的核心，而 2023 年中央一号文件的发布，为这一

核心注入了新的动力。文件提出实施农村电商高质量发展工程，旨在推进县域电

商直播基地的建设，发展乡村土特产的网络销售，从而优化农村直播发展环境，

并配备专业化设施设备。这一政策的出台不仅推动了县域电商直播基地的建设，

还促进了本地化电商运营团队的打造，吸引了在外人才返乡创业，加速了直播在

乡村的“下沉”。这些措施共同带动和促进了农业产业和农村经济的数字化转型

升级，为乡村振兴提供了强有力的支撑。 

农业农村部的数据进一步印证了这一政策的积极影响。2023 年，中国各地

新建和续建了 91 个优势特色产业集群，其中不乏全产业链产值超过百亿、五百

亿乃至千亿的集群，显著提升了从业农民的人均可支配收入，平均提高了 4000

多元。同时，各地培育的乡村特色产业专业村镇达到 4068 个，实现总产值超过

9000 亿元。这些“土特产”不仅打响了品牌，还促进了特色产业的集聚和升级，

为乡村振兴战略的实施提供了坚实的产业基础。通过这些政策和实践，我们可以

看到，产业振兴正成为推动乡村振兴的重要力量，为农业农村现代化和农民的富

裕生活贡献着巨大力量。 

（2）区域产业基础不断壮大 

在“十三五”期间，党中央与国务院高度重视数字经济的发展，为此颁布了

《数字经济发展战略纲要》，将数字经济提升至国家战略的核心地位。响应这一

号召，抚州市紧密联系实际，制定并推出了一系列旨在促进数字经济发展的重要

文件，包括《抚州市数字经济发展三年行动计划（2020-2022 年）》、《抚州市

加快数字经济发展若干政策》以及《抚州市推进数字经济发展的实施意见》等，

为数字经济的发展提供了坚实的政策支撑和导向。 

在此背景下，抚州市的农业数字化进程取得了显著成就，成功建立了 8个省

级及以上的现代农业示范区，以及 26 个省级示范园，这些成就使得抚州市荣获

了农业部颁发的“全国农业农村信息化示范基地”称号。同时，工业领域也加快
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了转型升级的步伐，抚州高新区凭借出色的表现，成功获批成为江西省智能制造

示范基地。 

服务业方面，抚州市的发展态势同样喜人。智慧旅游、电子商务、数字文创、

智慧物流等新兴业态、模式和应用不断涌现，为服务业的转型升级注入了新的活

力。特别是电子商务领域，抚州市依托本地丰富的特产资源，如南丰蜜桔、广昌

白莲、资溪白茶等，积极打造电商特产平台，通过线上线下的深度融合，不仅拓

宽了特产的销售渠道，也提升了抚州特产的知名度和品牌影响力。此外，数字产

业化的规模也在持续扩大，中科曙光、浪潮、卓朗等国内外知名龙头企业相继在

抚州市落地运营，而本地孵化的企业如思极智云、地信数云、数聚华抚等也展现

出了蓬勃的发展势头。通过这一系列举措，抚州市不仅推动了数字经济的快速发

展，也为本地特色产业的转型升级和高质量发展提供了有力支撑。 

2.经济环境 

（1）电商融合驱动产业升级 

近五年来，电子商务与工业、农业、外贸等领域的融合显著加深，成为激活

市场活力与潜力的强劲新动力。这一趋势不仅推动了电子商务行业的快速发展，

更带动了相关产业的转型升级，为市场注入了新的活力。 

电商与多领域的深度融合，使得电子商务从业人数从 4700 万激增至超过

7000 万，这一显著增长反映了电商行业的蓬勃发展和巨大潜力。同时，电子商务

零售额也实现了快速增长，成为社会消费品零售总额的重要组成部分。据国家统

计局数据显示，2024 年前三季度，全国网上零售额达到了 10.89 万亿元，同比

增长 8.6%，其中实物商品网上零售额占比高达 9.07 万亿元，增长 7.9%，占社会

消费品零售总额的比重已攀升至 25.7%。这一数据充分展示了电子商务在推动消

费市场扩容方面的重要作用。 

在电商与传统行业深度融合的背景下，众多电商应用新场景与销售新模式应

运而生。特别是随着“下沉市场”的蓬勃发展与逐步成熟，电商在农产品上行通

道中的作用愈发凸显。电商平台积极介入特色农产品电商化进程，不仅帮助农产

品走向全国乃至全球市场，还极大地激发了农村消费潜力。这一趋势不仅促进了

农业产业的转型升级，也为乡村振兴提供了重要支撑。农业农村部发布的《全国

农产品跨境电子商务发展报告》及相关研究机构的数据均显示，近年来我国农产
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品跨境电商交易额持续增长，成为推动农业发展的重要力量。 

此外，跨境电商的整体表现也十分亮眼。作为外贸的新业态新模式，跨境电

商为农产品贸易提供了更广阔的市场和更便捷的交易方式。今年前三季度，跨境

电商进出口额达到 1.88 万亿元，同比增长 11.5%，高于同期外贸增速 6.2 个百

分点。充分展示了跨境电商在推动外贸进出口增长方面的重要作用。这些数据生

动展示了新电商在推动数字化转型、构建新发展格局中的重要作用，进一步证明

了电商融合对农特产业升级的强大驱动力。 

（2）城乡收入差距缩小 

根据国家统计局数据，2024 年上半年全国农村居民人均可支配收入为 11272

元，同比实际增长 6.6%，连续多年超过城镇居民收入增速。这一趋势不仅反映了

农村居民生活水平的提升，也展示了乡村振兴战略的显著成效。从北京的数据来

看，2024 年上半年农村居民收入增速同样快于城镇居民，农村居民每人平均可

支配收入为 20852 元，同比增长 6.7%，其中转移净收入同比增长 7.6%。这些数

据充分证明了以农村居民为主要群体的中低收入人群的收入提升仍有巨大空间。 

电商与农业的深度融合，为农村特产的推广与销售提供了新的渠道。农产品

深加工、乡村旅游等新兴行业的发展，不仅创造了更多的就业机会，也促进了产

业结构的进一步优化。通过电商平台，农村特产能够更便捷地走向全国乃至全球

市场，极大地激发了农村消费潜力，为乡村振兴提供了重要支撑。同时，电商平

台的介入也推动了农产品电商化进程，使得农村特产得以更好地展示和宣传，进

一步提升了其知名度和品牌价值。 

可以预期的是，随着中国经济结构的转型升级和居民收入水平的提升，消费

对于经济增长的促进作用只会进一步加大。而电商融合深化作为这一趋势的重要

推动力量，将继续在乡村振兴、产业升级等方面发挥重要作用。未来，随着更多

新兴行业的兴起和电商平台的不断完善，农村特产将拥有更广阔的发展前景，农

村居民的收入也将得到进一步提升， 

3.社会环境分析 

（1）人口结构变化 

随着全球及国内人口老龄化的趋势日益明显，老年群体逐渐成为不可忽视的

消费力量。根据国家统计局数据，截至 2022 年底，中国 60 岁及以上老年人口达
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到 2.8 亿，占总人口的 19.8%。这一庞大群体在消费上展现出独特的偏好：他们

更注重健康养生，倾向于选择具有天然、有机、无添加等特点的农产品，以满足

对高品质生活的追求。因此，农特产中的绿色、有机、养生类产品，如有机大米、

高山茶叶、野生菌类等，在老年消费群体中备受青睐。此外，老年人对农产品的

原产地、品牌故事及文化价值也表现出浓厚兴趣，这促使农特产品牌需更加注重

品牌故事的讲述和文化内涵的挖掘，以吸引这一群体的关注。 

与此同时，年轻一代（特别是 Z 世代和千禧一代）作为消费市场的生力军，

其消费习惯同样在重塑农特产市场。与老一辈相比，年轻一代更加注重个性化、

体验化和社交化消费。他们不仅追求农产品的品质与口感，更看重产品的创意包

装、文化内涵以及与自身价值观的契合度。《2023 年中国消费者趋势报告》指出，

年轻一代消费者更愿意为“有故事”的产品买单。年轻消费者对于农特产的购买

意愿和购买频率都在不断提升。他们更愿意通过电商平台、社交媒体等渠道了解

和购买农特产，这也为农特产市场的线上销售提供了新的增长点。同时，随着消

费升级的持续推进，年轻消费者对于农特产的品质要求也在不断提高，他们更愿

意为高品质、高附加值的农特产买单。 

人口结构的变化正在深刻影响着农特产市场的受众群体。面对这一变化，农

特产企业需要不断创新和升级，以满足不同年龄段消费者的需求。通过提升产品

品质、优化包装设计、加强品牌文化建设等方式，农特产企业可以赢得更多消费

者的喜爱和信赖，实现可持续发展。 

（2）消费观念改变 

步入新时代，消费者的生活追求正悄然从大未来向小确幸转变，越来越多的

人开始重视户外体验、旅行探索、绿色生活及健康养生。这一转变不仅体现在生

活方式的多元化上，更深刻地反映在消费观念的升级上——从过去的“吃得饱”

到如今追求“吃得好”，从单纯“消费产品”转变为更加注重“消费品牌”。 

《2023 中国消费趋势报告》首次揭示了“农品新潮”的显著趋势，揭示了现

代消费者在购买农产品时的新标准。他们更加关注农产品的安全性，如“无农业

残留、比较安全”，追求新鲜直达的购物体验，以及重视“原产地的公用品牌”。

此外，天然 0添加、有机认证、品牌知名度以及政府权威背书也成为消费者选择

农产品时的重要考量因素。这背后，是消费者对农产品原产地独特性的深刻认识，
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因为一方水土孕育一方好物，气候、土壤、水质乃至微生物的独特性，都会深刻

影响农产品的品质。 

随着个性化与高端化消费时代的到来，新消费群体对乡土文化的兴趣不再局

限于原产地和原生态农产品，而是进一步扩展到了乡村手工艺与手工业领域。这

种对乡土趣味的偏爱，不仅体现了消费者对品质生活的追求，也映射出他们对传

统文化与手工艺价值的重新发现与珍视。 

4.技术环境 

技术环境的快速变革为农特产市场带来了前所未有的发展机遇。2022 年，

手机已成为农民的新农具，直播成为农民的新农活，数字则成为农民的新农资。

这一趋势不仅深刻改变了农业生产方式，也为农特产的销售和推广开辟了新路径。

据第 51 次《中国互联网络发展状况统计报告》显示，我国移动电话用户规模已

达到 16.83 亿户，手机网民规模更是高达 10.65 亿。其中，网络短视频用户规模

也达到了 10.12 亿。这一庞大的用户基础为农特产的线上销售提供了广阔的市场

空间。 

直播电商的兴起，越来越多的农民开始利用这一新兴渠道来宣传和推介自己

的农特产。2022 年，尽管国家加强了对直播电商的监管力度，但直播电商场次仍

然超过了 1.2 亿场，全年预计市场规模达到 3.4879 万亿元，同比增长 47.69%。

这一数据充分展示了直播电商在农特产销售中的巨大潜力。其中，新东方的“东

方甄选”作为一股新兴力量，成功进入了直播电商领域，并取得了显著成效。其

全年 52 款自营产品总销量达到了 1825 万单，为农特产的线上销售树立了新的标

杆。 

短视频应用同样在助力农产品销售方面发挥了重要作用。源头农户和商家通

过短视频、直播等形式，将优质农产品直接呈现给消费者，为农产品进城打开了

新的销路。抖音、快手、淘宝等直播电商平台在这一领域形成了“三足鼎立”的

态势。2022 年，抖音电商的直播交易额达到了 1.5 万亿元，快手电商为 9000 亿

元，淘宝直播则为 7700 亿元。 

以抖音电商为例，其发布的《2022 丰收节抖音电商助力乡村发展报告》显

示，在过去一年（2021.9-2022.9）里，共有 28.3 亿单农特产通过抖音电商出村

进城，卖向了大江南北。同时，该平台三农电商达人数量同比增长了 252%，农货
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商家数量也同比增长了 152%，技术环境的快速变革为农特产市场带来了前所未

有的发展机遇。 

（二）产业环境分析（五力竞争模型）  

为全面评估江西特产行业的竞争环境，揭示行业内的竞争强度和盈利潜力，

使用波特五力模型帮助企业理解供应商、买家、潜在进入者、替代品和现有竞争

者之间的动态关系，从而制定有效的竞争策略。波特五力模型如下图所示： 

 

   

 

1.供方  

江西特产行业在原材料方面的供应商议价能力相对较弱，因为江西土特产企

业多以中小企业和手工作坊为主，生产能力、技术能力参差不齐，导致对原材料

供应商的依赖程度不高，供应商难以对企业施加较大影响。在中游产业链中，由

于江西特产企业规模普遍较小，缺乏足够的议价能力，这使得它们在原材料采购

上往往处于劣势，难以通过规模效应降低成本。在投放渠道环节，江西特产的销

售渠道相对单一，主要依赖特产店、超市和团购，这限制了产品的市场拓展，同

时也影响了企业对渠道的控制力和议价能力。因此，江西特产行业需要通过提升

品牌影响力、优化供应链管理和拓展多元化销售渠道来增强竞争力。 
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2.买方  

江西特产行业的买方议价能力较为显著。因为卖特产的厂家多，但都不怎么

大，买家就那么几个，所以买家说话声音大。特产又长得差不多，买家不好比较，

砍价就没那么厉害。但如果有别的差不多的东可以买，或者网上也能买到，买家

就能更大胆地砍价。因此，江西特产行业买方的议价能力受到供应商规模、产品

差异化程度以及市场选择范围的影响。 

3.同业竞争力  

首先，特产行业内部竞争较为激烈，因为江西特产市场存在众多小型生产企

业，它们以地域特色为主，产品差异化不明显，导致市场上同质化竞争严重。其

次，随着消费者对品牌和质量的重视增加，品牌化成为行业竞争的关键，企业加

大品牌营销投入，提升品牌知名度和美誉度，以扩大市场份额。此外，特产食品

的地域性特征明显，不同地区根据其独特条件培育出具有地方特色的农产品，这

种差异化竞争也是行业竞争的一个特点。同时，线上线下融合销售模式的兴起，

尤其是电商平台的发展，为特产食品企业提供了新的销售渠道，加剧了市场竞争。

最后，政策扶持和技术创新提高了生产效率和产品质量，增强了企业的竞争力。 

综上所述，江西特产行业的同业竞争力体现在品牌竞争、地域特色竞争、线

上线下融合竞争以及技术创新等方面。 

举例来说，在江西特产市场这一方面有民俗风江西特产、绿滋肴实业有限公

司、江西省亿栢嘉集团、江西赣鄱汇农业科技发展有限公司、赣南地区部分特产

企业，他们之间也存在着最为激烈的竞争力。 

4.潜在进入者 

（1）电商企业 

随着互联网的发展，电商企业看到了特产销售的商机。如新疆自由落体网络

科技有限公司，发挥短视频电商直播的优势，按照“运营公司+加工企业+专业合

作社+农户”的模式，帮助农户销售特色农产品。此外，像深圳悦厚科技有限公

司打造的“源产优品”，是新型的互联网+特产的移动社交电商，专门销售全国

优质源产地的农特产品。 

（2）在线旅游企业 

在线旅游商将特产购物作为度假业务的补充，如途牛特产频道、携程的特产
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购物服务等，借助自身的用户流量和旅游资源优势，为游客提供当地特产的线上

购买渠道，使游客无需在旅途中为选购特产而烦恼，也解决了携带不便等问题。 

（3）大型零售企业 

一些大型超市、购物中心等零售巨头，凭借其强大的采购能力、广泛的销售

渠道和品牌影响力，可能会扩大经营范围，涉足特产领域，开设特产专柜或专区，

销售各地特色产品。 

（4）新兴品牌和创业公司 

随着消费者对食品安全、健康饮食以及地方特色文化的日益关注，新兴品牌

和创业公司可能会进入市场，尤其是那些能够提供独特产品或服务的企业，比如

企业本身从事农产品的种植、养殖或加工，具备一定的产业基础和资源优势。 

5.替代品厂商  

（1）食品类替代品厂商 

一些大型食品生产企业是特产食品的主要替代品厂商。例如，生产普通休闲

零食的厂商，其产品在口感、便捷性上与特产食品形成竞争，像三只松鼠等品牌，

其生产的坚果、果脯等零食，在一定程度上可替代地方特产的坚果、果干类产品。

还有生产大众糕点的厂商，如达利园等，其生产的小面包、蛋糕等产品，可替代

部分地方特色糕点类特产。 

（2）工艺品、纪念品替代品厂商 

工艺品和纪念品方面，工业化生产装饰品和旅游纪念品的厂商是特产的替代

品厂商。比如一些塑料、树脂工艺品生产厂家，其产品造型多样、成本低廉，可

替代部分传统手工制作的特产工艺品，如义乌的一些工艺品厂，生产的各类小摆

件等产品，在旅游市场等对价格敏感的场景中，对地方特色工艺品构成替代威胁。 

（3）文化创意产品替代品厂商 

随着文化创意产业的发展，一些文化创意产品企业也成为特产的潜在替代品

厂商。这些企业设计制作的具有文化内涵和创意特色的产品，如故宫文创等，以

其独特的设计和文化价值，吸引消费者购买作为礼品或纪念品，从而对传统特产

在文化礼品市场的份额构成一定冲击。 

（三）江西民俗风特产的市场机会与创意 

江西民俗风特产在市场上的反应总体上是积极的。从积极方面来看，作为一
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家专业从事地方特色产品开发和销售的全国性特产连锁企业，民俗风致力于宣传

推广地方特色文化产品，一定程度上提高了江西特产的知名度和影响力，为江西

特产走向全国搭建了销售平台。但同时，其产品也曾出现过质量问题，如 2021 年

被检出生产销售的笋尖二氧化硫残留量超标，这对其品牌形象造成了负面影响。 

据其存在的一些痛点与问题，结合前面的各项分析，得出以下的三个想法，

希望能为江西民俗风特产的发展提供相应的市场机会与有效创意。 

针对江西民俗风特产面临的品牌定位不清晰、市场竞争力不强以及质量参差

不齐的问题，以下是三条市场机会与创意： 

1.创新传统营销模式 

利用新媒体平台进行电商直播带货。通过与线上购物平台合作，开设线上旗

舰店，并结合微信、微博、短视频等新媒体平台进行产品推广和销售，可以有效

拓宽销售渠道，增加品牌曝光度，同时利用直播带货的互动性和即时性，提升消

费者的购买欲望和品牌忠诚度。 

2.品牌差异化战略 

针对同质化问题，可以通过差异化战略，强调产品的独有特性和文化价值，

比如突出某一种特产的独特制作工艺或历史渊源，以此作为品牌差异化的突破口。

同时，可以利用江西的地理标志产品，如赣南脐橙、南丰蜜桔等，通过品牌建设

和市场推广，提升这些特产的品牌影响力和竞争力。 

3.质量控制与认证 

为了解决质量参差不齐的问题，可以建立严格的质量控制体系，并通过地理

标志产品认证等手段，确保产品质量和真实性，提升消费者信任度。同时，可以

借鉴江西在农产品品牌建设上的成功经验，如“赣鄱正品”品牌的打造，通过省

级全域公用品牌的建设，提升整体品牌形象和市场竞争力。 

 


