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集和整理了院内所属的５０万元以上的大型仪器设备共５０台
套，按《重大科研基础设施和大型科研仪器国家网络管理平

台（试运行）》的内容要求，将５０台套的仪器设备加入国家网
络管理平台。除此之外，中心实验室还将３２台仪器设备加入
到“科学指南针”仪器共享平台。

仪器共享平台的建立大大加速了江苏省农业科学院各专

业所学科间的交流和发展，实现大型仪器设备的优势互补、开

放共享，有利于资源整合，有效提高仪器设备的利用率，避免

仪器设备的重复购置和浪费，保持科学仪器设备的先进性，同

时也提升了我院的科技创新能力与水平。

大型仪器共享平台的建立使得中心实验室在保证服务好

依托单位科研的前提下，还能“走出去”，与高校、社会单位、

企业合作，扩大服务领域，提升社会影响力。

４　结语

省级农业科研单位中心实验室的建设是一项长期而复杂

的系统工程，需要依托单位、管理人员、操作人员的相互配合、

齐心协力才能实现。江苏省农业科学院中心实验室经过３年

的建设形成了一套适合该院的大型科研仪器共享系统以及一

系列的制度规章和动态协调机制，为中心的后续完善、提档升

级功能拓展等积累了宝贵的实践和探索经验。中心实验室的

良好运行，不仅能发挥仪器的最大使用效益，还可以提高科研

院所的科研水平，促进科研事业的良性发展。
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基于大数据的特色农产品精准营销创新研究
———以广东省中山市为例

李巧丹
（中山火炬职业技术学院管理工程系，广东中山５２８４３６）

　　摘要：随着居民生活水平的提高和移动手机购物的普及，特色农产品日益多样化、优质化，消费者需求也呈现出个
性化、感性化、动态化趋势。广东省中山市特色农产品资源丰富、“一镇一品”已成为当地的亮丽名片，在当今崇尚

“自然生态、绿色有机、健康安全”的消费时代，具有巨大的营销优势；依托国家各种利好政策的支持，大数据的技术变

革必将对现代农业的营销决策产生重大影响。基于实地考察分析了中山市特色农产品营销现状及问题，构建基于大

数据的中山市特色农产品精准营销体系，探讨了大数据环境下中山市特色农产品电商企业精准营销实施策略，充分利

用大数据这种新型的信息处理方式，实现了对客户需求和行为的精准判断，实时提供个性化的产品和服务，提高交易

达成率和交易规模，快速提升中山市特色农产品的品牌影响力。
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　　随着居民生活水平的提高和移动手机购物的普及，消费
者对农产品的需求呈现个性化、感性化、优质化、动态化趋势，

同时，科技的发展促成了农产品质优价廉。广东省中山市特

色农产品资源丰富，“一镇一品”已成为当地的亮丽名片，特

色水果、花卉苗木等优势产业蓬勃发展。２０１５年是农村电商
元年，关于农村电商利好政策密集出台，２０１６年作为“十三
五”的开局之年，国家推进农业供给侧结构性改革，不但增大

农业投入的力度，并且出台政策撬动更多社会资本和电商巨

头投资现代农业，在当今崇尚“自然生态、绿色有机、安全健

康”的消费时代，特色农产品具有巨大的营销优势［１］。但是

由于各种条件的限制，农业经济中“信息不对称”现象仍非常

突出，严重影响农产品销售和品牌推广。作为继云计算、移动

互联网、物联网之后的又一次技术变革，大数据必将成为经济

转型升级的重要力量，对现代农业的市场营销决策、经营管理

方式产生重大影响。充分通过利用大数据这种新型的信息处
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理方式，科学地利用数据倾动与行为预测技术，精准地了解顾

客需求、锁定目标顾客，提供个性化、定制化的产品和服务，提

高交易达成率和交易规模，快速提升中山特色农产品的品牌

影响力。

１　中山市特色农产品营销现状

１．１　一镇一品，特色鲜明
中山市水网密布、河湖众多，资源丰富、气候条件良好，特

别适合瓜果蔬菜、热带花木、畜禽水产的生长，具有种植、养

殖、加工的自然条件优势和传统习惯，特色农产品种类丰富多

样，生态环保，品质优良，例如：神湾菠萝、坦洲番石榴、东升

“东裕牌”脆肉鲩、石岐鸽、三角沙栏鸡、黄圃腊味、今荣西式

火腿肠等，民众镇还被评为“广东特色果蔬之乡”，“东裕”牌

脆肉鲩成为全国首批名牌农产品的佼佼者，先后被评为“无

公害农产品”“中国绿色 Ａ级产品”“广东省名牌产品”和
“中国名牌农产品”，东升镇享有“中国脆肉鲩之乡”的光荣称

号，“一镇一品”已成为中山市的亮丽名片，初步形成了特色

水果、花卉苗木、畜禽水产等优势产业蓬勃发展的良好格局。

大部分农产品都有保质期，从储存、包装、运输到物流配送等

都需要配套，中山市的优质农产品才能走进千家万户。近年

来，中山市各级政府抓住国家农业供给侧结构性改革机遇，充

分利用地区资源优势，大力发展特色农业，给农村发展注入新

的活力。神湾菠萝开始尝试网上销售，首选中国邮政、村村通

商城等电商平台，其特有的口感和品质深受客户欢迎，极大提

高了农产品的利润空间。许多特色农产品在国内畅销，在国际

市场也表现出强劲的竞争优势，深受海外消费者的亲睐，因此，

特色农产品具有巨大的发展潜力，将成为新的经济增长点。

１．２　存在的问题
特色农产品市场一直呈现出供需两旺的态势。但是，营

销过程中仍面临重重阻力。一是规模小、产业链条短、集约化

程度不高，很多农民和企业还在卖初级产品，有的产品经过简

单初加工，附加值低，利润微薄。二是现在不少农户的种植模

式仍是自产自销、个体经营，产品营销市场有限，且产品单一、

同一区域同质化竞争激烈。农产品的质量管控依然存在漏

洞，品牌化程度不足。由于，产销信息不对称，物流成本高，而

且很多农产品都有保质期，由于种种限制，农民比较被动，远

离终端消费者，无法准确了解市场需求，更无法进行需求分析

和市场预测，直接导致滞销；农产品从生产到消费，大量的中

间商存在于众多流通环节中，他们恶意操纵供需信息及流通

渠道，严重扰乱经济秩序，造成农产品价格大起大落，严重损

害了消费者和农民的利益。三是忽视品牌文化的挖掘，我国

一些地区在销售特色农产品时，缺少当地特色文化的融入，文

化底蕴是特色农产品的精髓，是其品牌提升的重要筹码。要

想做大、做强品牌，必须重视品牌文化的提升。相比于其他快

速电商化的产业，农业电商依然有巨大发展空间。

由于传统线下销售的弊端，一些创新型的农户或者农业

电商企业开始尝试线上营销，但由于农民缺乏网络营销技巧，

农村信息化不高，最后一公里难以到达、物流成本高，这种方

式仍然只是星星之火，尚未燎原。同时，在大数据营销人才储

备方面明显不足，另一方面，由于思想观念陈旧，一些年轻人

不太愿意从事农业相关的工作。

２　借力大数据突破传统营销瓶颈

２．１　大数据与精准营销
２０１１年，《Ｓｃｉｅｎｃｅ》杂志重点介绍了《ＤｅａｌｉｎｇｗｉｔｈＤａｔａ》，

正式揭开了“大数据”的神秘面纱。作为精准营销的工具和

基础技术条件，“大数据”被认为是“分析”的另一种表述，从

大量规模性、复杂性、时间性、异构性的数据中萃取知识，并将

其转化为商业优势的智能化活动，在实时捕捉消费需求、预测

市场变化、个性化推送等方面备受推崇。由于“大数据”的本

身的４个特征（即４个 Ｖ）：巨大的数据量 （ｖｏｌｕｍｅ）、增长速
度快（ｖｅｌｏｃｉｔｙ）、多结构化数据 （ｖａｒｉｅｔｙ）、价值密度低（ｖａｌ
ｕｅ），为也数据分析和利用带来了难度。精准营销（ｐｒｅｃｉｓｉｏｎ
ｍａｒｋｅｔｉｎｇ）由营销权威专家菲利浦·科特勒率先提出，强调
“公司需要更精准、可衡量和高投资回报的营销沟通，注重沟

通的个性化、社交化、主动化和理性化，更要制定结果和行动

的营销传播计划，更要重视对直接销售沟通的投资”［２］。在

大数据时代，企业以顾客为中心，收集大量离散的内外部数据

信息，通过分析挖掘这些信息，最终转为商业洞察力和智能决

策，建立精准的顾客沟通体系，以满足顾客的需求并实现企业

低成本持续快速成长。

２．２　利用大数据实现精准营销的必要性
农业经济卖的是吃喝玩乐、想象、感官刺激和背景知识的

超链接，消费者除了吃到健康美味的农产品，心身愉悦的体验

也尤为重要，体验和感受已经成为影响购买决策的重要因素。

基于Ｏ２Ｏ模式的精准营销，一方面，商家可以掌握庞大的客
户数据资源，深度分析和深层挖掘客户需求，可以获得大量高

黏度的忠实客户，并在此基础上进行拓展和推广，另一方面，

客户筛选满意产品的成本降低，而且可以获得更及时准确、更

全面的商家折扣信息，获得高性价比的产品或服务，提升了购

物体验，更重要的是，客户可以通过不同产品的搭配策略，进

行个性化选择［３］。反过来，这种消费者需求信息为商家提供

更多增值服务提供参考。

伴随移动智能终端的普及，借助移动互联网等现代科技，

充分利用大数据这种新型的信息处理方式，实现了对客户需

求和行为的精准判断，实时提供个性化的产品和服务，客户可

以随心所欲地购买到质优价廉的时令特色农产品，而不用吃

反季节大棚蔬菜或者瓜果。国内大型电商平台如阿里、淘宝、

一号店、京东等，纷纷试水农产品市场，也涌现出一批专门农

业电商平台如“农人网”“中国惠农网”等成功对接了小农户

与大市场。借助大数据分析、云计算、移动互联网和物联网等

新技术的创新应用，一些有实力的农业电商公司建立起精准

的顾客沟通体系，及时了解顾客需求、锁定目标顾客，利用个

性化推荐技术提供个性化、定制化服务，人性化的信息互动，

最大限度的将“交易额”“接触人数”和“转化率”做上去。

３　基于大数据处理的中山市特色农产品精准营销模式

３．１　挖掘数据之间的关联性
农产品精准营销依赖于实时高效的抓取存储、大规模、多

类型的数据，并进行分析和挖掘。互联网上的数据信息每天

呈几何级增长，运用数据挖掘技术可以从这些快速化、价值化

的数据中及时发现市场需求并预测未来的购买趋势。这些数
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据来源于３个方面：一是客户的基本信息，从客户的注册资料
中抓取，二是客户的页面行为记录，如点击流（ｃｌｉｃｋ－
ｓｔｒｅａｍ）、收藏夹和购买记录，了解其偏好和兴趣点，三是来自
客户的位置信息，移动电商提供基于位置的服务（ＬＢＳ），就近
配送产品，保证其品质。可以根据客户的个人标签、收藏夹和

订单记录，了解客户的购买偏好，推荐可能感兴趣的新商品；

根据当前购物车中的物品，向客户推荐关联销售和搭配销售；

分析客户的行为特征，帮助客户便捷地进行同类产品筛选和

比较，快速找出最合适的商品，以良好的匹配度留住客户。

关联规则挖掘主要经历２个阶段：首先必须先从数据集
合中找出所有的高频项目组（ｆｒｅｑｕｅｎｔｉｔｅｍｓｅｔｓ），然后由这些
高频项目组中产生关联规则（ａｓｓｏｃｉａｔｉｏｎｒｕｌｅｓ）。关联规则中
的数据，可以分为单维的和多维的。在单维的关联规则中，只

涉及到数据的一个方面，如用户购买的物品；而在多维的关联

规则中，要处理的数据将会涉及多个方面［４］。通过挖掘这些

数据信息，预测客户需求，最终转化为有价值的商业洞察力和

智能决策。建立精准的顾客沟通体系，以满足顾客的需求并

实现企业低成本持续快速成长，其中最关键的是提高营销活

动的精准性以及与客户互动的关联性，利用对客户的了解创

造关联性信息、建议与方案。精准营销将数据技术与创意决

策结合起来，科学有效地利用数据挖掘技术：首先，它会帮营

销人员了解客户的需求；其次，帮助营销人员预测该客户可能

何时作出回应；再次，预测他何时购买该产品或者服务；最后，

预测他下一步的购买行为。专注于高度目标化的客户互动，

最大限度地激发客户的潜在需求，最终实现关联销售、交叉销

售和延伸销售。

３．２　中山市特色农产品精准营销模型构建
精准营销并非轻而易举，农业电商公司需要利用大数据，

构建精准营销决策系统，对数据进行采集、存储和筛选，并进

行系统分析和挖掘，分析客户需求，提供个性化产品和服务、

新的商机进行预测，制定出有效可行的决策。大数据的商业

化应用不仅是粗放地获取和利用客户信息，而更多应该思考

的是产品本身，产品仍应以客户数据指向为主导，分析特色农

产品是否符合目标人群的需求，进而从本质上提升竞争优势，

同时在精准营销的结果上得到可量化的回报。

要实现精准营销，具体来说要经过３个大的节点和６个
连续步骤，它是一个逻辑化、连续不断循环发展的过程［５］，以

每个业务需求为起点，以大数据为基础，展开相关活动策划与

营销，对结果进行评估与改进，并且会持续进行自我调整与改

进，从而达到真正的“精准营销”（图１）。

　　首先，决策方式从“业务驱动”转向“数据驱动”，它以大
数据分析所提供的结果信息，挑选特定农产品产品、客户群和

营销渠道，完成第一个关键节点，就是“确定目标”或者“业务

需求”，然后进一步收集大量内外部的离散数据，采取智能决

策。例如：根据客户信息导出最合适的相关产品，并且进行多

渠道推荐，如短信、微信、微博等，然后记录客户对于推荐的接

受程度，以此来确定本次的营销目标。目前，大部分农业电商

公司仅限于简单业务处理、历史数据分析，缺乏深入分析客户

需求的变化、业务流程的更新以及市场环境的变幻等方面，导

致决策定位失误，面临巨大的经济损失。

接下来完成第二个关键步骤，就是“分析与建模”，拥有

大量规模、活性的数据，以及分析、挖掘、利用数据的能力，自

定义算法，可以精准地了解客户的喜好，预测市场需求，进行

更加智能化的决策。建立对应的专家系统，每个产品的设计

与服务与对应客户信息和时间进行匹配，同时检测到客户的

行为，然后制定并实施相应营销策略，利用掌握的数据与目标

客户互动，能够做到及时地响应客户请求，并且能在恰当的时

间和恰当的地点为用户提供建议信息，投放广告和发送相关

预测信息。

最后一个关键环节是具体实施，并根据一系列可视化的

数据“评估效果”，如营销活动是否达到了预期的目标、有什

么需要改进以及如何指导下一次营销活动等，这些重要的数

据又成为确定下一个营销目标的基础。

４　基于大数据的中山市特色农产品精准营销实现策略

４．１　依托大数据，精准定位市场，快速提高销量，提升品牌
价值

精准营销的前提是获取充分的营销信息，这得益于各类

实时信息抓取技术，通过 ＳＮＳ社交网络、各大电商平台、网
站、贴吧和 ＧＰＳ和 ＬＢＳ服务等，实时获取大量、全面的数据
源，并实施相应营销策略，而且利用 ＧＦＳ、ＭａｐＲｅｄｕｃｅ、Ｈａｄｏｏｐ
等相关分析技术，对消费者属性、购物行为、兴趣偏好、消费能

力、市场份额等一系列相关要素，进行实时、快速、精确化、精

细化分类处理［６］，更科学准确地进行市场细分、选择和定位，

实现营销决策的精准化，这对农产品而言尤为重要。在前期

数据采集、存储和预处理这些大规模、多类型、实时性农产品

营销数据信息的基础上，通过平台提供的聚类分析、降维分

析、特征提取、关联规则挖掘、协同挖掘等大数据深度挖掘技

术，构建客户特征模型和产品特征模型，实现对目标市场的科

学细分和准确定位，以顾客良好的口碑营销，及时发起各种形

式的点赞、评论和人气推荐、转发等活动，甚至自发组团消费，

可以享受优惠的价格；及时定向发送促销信息、优惠券或团购

券等招徕客户，并通过微信公众平台、朋友圈、短信平台等进

行几何量级传播推广，赢得大量新顾客的亲睐，维持老客户

忠诚。

４．２　预测市场需求，用预售方式降低风险，拓展订单农业
借助大数据分析技术，深层挖掘移动终端用户使用行为，

可以预见客户的潜在需求和行为，甚至，可以识别目标客户，

实现适时适地、按需推荐，满足客户需求，并进行销售引导，用

预售方式降低风险，让客户享受到优惠的价格，是其提升营销

效果与降低试错成本的关键。
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基于精准营销的订单农业，开启了以顾客订单为导向的

营销模式，可以帮农户和企业快速获取销量和资金回笼。根

据消费者的历史购买记录、购买规模、购买频率等，给出实时

预售信息，在农户和消费者之间建立相互信任的桥梁，因为是

预售，客户可以获得价格优势，同时，卖家可以了解新产品的

市场接受程度，赢得推广时间，加快资金周转。订单农业主要

有未种先卖和未收先卖２种形式，快速回笼资金，中远期交易
成为交易的主流，客户由大中型中间商走向终端消费者，惠及

更多的个人买家。订单农业的类目逐渐增加，从坚果、食油等

逐渐拓展到瓜果、蔬菜、养殖等地方特色农产品。随着农村物

流最后一公里的畅通，订单农业逐渐走向更加广阔的市场。

４．３　利用个性化推荐技术，提供个性化产品和服务创新
通过大数据平台及社交网络，基于促销内容、工具方法和

平台属性的个性化推荐技术，特色农产品实现“一对一”个性

化精准营销，并通过短信提醒、社交网络、ＰＵＬＬ和ＰＵＳＨ技术
等渠道把营销信息、个性化方案及时推送给目标顾客［７］。不

管是精心的页面设计还是ＡＰＰ推送信息，都需要给客户一个
有效的行为引导：比如醒目的箭头、互动按钮，或者创意文案。

只有针对不同的细分客户，利用用户属性标签数据，分析个性

化需求差异化的消费需求，提供个性化的产品和人性化的服

务，才能找到并“唤醒”大量的、潜在的需求，不断创新经营服

务能力：（１）准确预测用户行为；（２）能够扩展用户视野；（３）
帮助客户发现可能会喜欢，但却不那么容易发现的产品；（４）
帮助商家推荐长尾关键词搜索中用户感兴趣的商品。借助数

据挖掘技术，可以实时构建多种定向匹配的营销方案库和营

销模型，使得营销策略更精准、营销成本更低、效率更高；并

且，使数据分析处理和客户关系维护成本更低，通过校企合作

企业（中山市雅恒商贸有限公司）电商平台实际运营结果，数

据表明，不仅实现了经营利润６０％的增长，而且营销成本平
均降低了５０％。
４．４　借力Ｏ２Ｏ体验式营销，发展休闲农业，带动乡村生态旅
游业的发展

大数据为当代产业的越界发展、生产与消费的有机融合

创造了有利条件，顺势发展休闲农业，整合周边乡村生态旅游

资源，体验和感受成为影响消费者购买决策的最关键的因素，

以“新颖、愉悦、互动式”的创意体验，为传统农业转型升级注

入新的活力。现代农业整合自身资源优势，借力体验营销，深

层挖掘客户潜在需求，发展休闲农业，带动乡村生态旅游的发

展。乡村健康的食品、优良的水质、优美的环境、清新的空气，

对现代城市人来说都极具吸引力。中山镇区的特色农产品远

近闻名，古镇被评为“省级休闲农业与乡村旅游示范镇”，三

乡镇入选“国家级生态乡镇”，阜沙镇的“现代渔业博览园”和

民众镇的“和丰园”都是集养殖（种植）、观赏、科研、休闲于一

体的现代生态科技示范区。充分整合客户的需求，例如：早上

先到民众镇领略岭南水乡的瓜果飘香，中午可到咀香园品尝

地道杏仁饼，还可以进行 ＤＩＹ亲子互动游戏，下午前往三乡
镇探访古建筑，享受当地的特色美食。２０１６年４月３０日至５

月４日，中山（东升）脆肉鲩美食旅游文化节隆重举行，每天
上演４场捕鱼大作战，体验农耕文化，还有人专门负责给游客
拍照美图，方便客户发微信朋友圈，免费进行宣传和推广，从

线上到线下，创历届文化节“好玩”新高度。利用地理信息系

统和移动定位技术为支撑，深度挖掘消费者在旅游社交网络、

搜索引擎、电商平台等留下的数据信息，建立信用评价体系，

以美食、特色民宿、民俗表演为主要服务内容，建立休闲农业

Ｏ２Ｏ平台，实现线上推介、下单、服务评价和质量监督等功
能，线下体验、城乡互动发展的休闲农业产业链［８］。通过建

立电商平台或者与主流旅游平台建立合作关系的方式，将

“购物、娱乐、休闲、观光”全方位的产品信息进行营销推广，

而有的农民也向旅游从业者转型，积极拓展收入渠道，无需掌

握复杂的编程技术，例如：利用“易企秀”“兔展”“初页”“互

动大师”等工具，就能简单、轻松制作基于 Ｈ５的精美幻灯片
宣传页面，同时，与主流社会化媒体合作，通过自身的社会化

媒体账号就能进行传播；消费者可根据亲身经历体验发表用

户心得体会和点评，交流、传递、分享自己的体验。而商家也

会根据消费者的个性化需求和相关建议，持续改进营销推广

策略，提高客户的满意度和忠诚度。

５　小结

总之，随着网购的普及以及消费者对于绿色天然特色农

产品的追求，在国家政策的扶持下，农业电商正处于快速发展

的态势，正在改变以前低端落后的形象，逐渐成为经济发展新

的增长点。“互联网”为农业发展提供了新一轮发展的沃土，

中山市特色农产品营销要搭上电商快车，必须借助大数据，积

极开展精准营销，提升品牌影响力以及提高农民和农业电商

企业的盈利能力。
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