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浅谈綦江区农产品营销的问题及对策
“市场营销”是个人和群体通过创造并同他人交换产品和价值以满足需求和欲望的一种社会和治理过程。农产品营销是农产品生产者与经营者个人与群体，在农产品从农户到消费者流程中，实现个人和社会需求目标的各种产品创造和产品交易的一系列活动。农产品营销的主体是农产品生产和经营的个人和群体，农产品营销活动贯穿于农产品生产和流通、交易的全过程。目前，随着农村经济的快速发展，綦江区农产品从整体上讲已经出现了供大于求的状况，随着农产品市场竞争的日益激烈，如何促进綦江区农民持续增收和最大限度拓展农村内部增收空间，认真研究和研讨农产品的市场营销，已经成为农业和农村经济发展的一个重要课题。

一、綦江区农产品营销现状

(一)农产品资源丰富。綦江位于重庆市南部，地处四川盆地东南边缘，幅员面积2747.8平方公里，辖25个镇，365个行政村，总人口122万人，其中农业人口80万人，占65.7%。区域属亚热带湿润气候区，四季分明，冬暖、春早、夏热、秋阴，云多日照少，雨量充沛，年均无霜期344天。近年来，綦江区大力推进现代山地农业产业化，发展野木瓜10万亩、蔬菜50万亩、辣椒15万亩、花椒10万亩、生姜大蒜5万亩，年出栏生猪80万头、草食牲畜80万头（只）、家禽800万羽。全区工商登记注册农民专业合作社40个，农业规模经营度达29%，培育龙头企业13家。

（二）品牌营销初具规模。着力培育特色农业品牌，金角牌“老四川”牛肉干、“郑胖子”萝卜干、“饭遭殃”鲜辣椒调味、方竹笋、黑山猕猴桃等畅销国内外市场，“草蔸”萝卜走进了“中南海”，品牌营销已初具规模。

（三）拓展农产品销售渠道。一是广泛推介产品。充分利用各种互联网平台，广泛发布綦江特色、优质、优势作物的生产、营销、科研等信息；通过组织举办萝卜节、辣椒、年猪节等，参加各类农产品博览会，加大綦江优质特色农产品的推介力度，拓展市内外销售市场。二是加快建设农产品交易市场，扩大产品交易，基本形成了以城乡集贸市场、农产品批发市场为主导的农产品营销渠道体系。三是培育鲜活农产品流通环节，依托连锁超市，大力推进“农超对接”，目前设立鲜活农产品专销区直营网点8个。

二、綦江区农产品营销存在的问题

近年来，綦江区虽然在农产品营销上下了很大功夫，有效地解决了产品的滞销和农民增收问题，但仍然存在着与当前市场需求不相适应的问题，主要表现在：

（一）产品科技含量不高，缺乏市场竞争力。现代农业科技推广应用的服务体系不健全，新技术、新成果的入户率和到位率不高，距离标准化、规范化、专业化的现代农业生产还有很大距离。多数农民文化水平不高，生产随意性大，生产技术传统，农产品生产成本高，制约了农产品价格的增值空间，农产品价格在市场开拓、提高产销量、增强农产品竞争能力方面的作用大打折扣。 

（二）产品品牌建设薄弱，缺乏品牌支撑。尽管近年来地方政府、工商部门以及一些龙头企业进行了一定程度的品牌建设，注册了一些具有地方特色的特色农产品商标。但由于市场营销和广告宣传力度不够，总体来看，綦江的特色农产品的注册商标不多，注册商标中的知名品牌不多、叫得不响，影响了綦江农产品的知名度和美誉度。  

（三）网络信息服务落后，产品销售市场单一。虽然近年来綦江区加强了农产品集贸市场建设，但大部分农产品仅停留在区内交易。目前虽然有一些农户家里购买了计算机，但上网的农户却很少，使中文网点成了空中楼阁，吸引不来浏览者和商机。

（四）营销队伍建设滞后，人员素质较低。綦江农产品缺乏专业、高素质的营销人员队伍，多数营销人员为一线生产者，营销活动也只是临时性工作调用。市场营销工作人员素质普遍达不到要求，他们对营销工作的理解较多地停留在“营销等于销售”的层面，营销策划工作就算有，水平也较低。

三、綦江区农产品营销的策略与创新

要改变目前綦江区农产品的营销现状，必须认真加以研究，采取切实可行的对策，把农业生产推向纵深发展，把农产品推向国际国内大市场，创新营销方式，不断提高农产品的市场竞争力，参与市场大流通。

（一）创新产品市场营销理念。要积极应用“政治权利”和“公共关系”。农业是弱质产业，一般难以进行广泛的宣传和促销。一方面，积极利用政府力量，获得宣传支持，引导百姓消费，扩大有效需求。另一方面，农业产业化经营系统应积极参与社会活动，改善与社会各界的关系，树立良好的形象，获得社会各界的关心和支持，通过公共关系达到宣传促销目的。

（二）促进新产品开发。农产品有着出生、成长、成熟以至衰亡的生命周期，农产品的生产不能过度从重和跟从现有产品。要适应社会经济发展和大众消费的需要，生产对路的产品。没有市场的产品，对企业而言再新也没有意义。

（三）打造产品营销品牌。品牌农产品带给消费者以信心，带给消费者物质和精神享受，任何农产品加工企业都不能忽视品牌战略的重要性。为此，农产品生产者要严格按照质量标准生产、提高产品品位，以名创牌、以质创牌、包装创牌，打造品牌产品。要加大创牌宣传力度，树立良好品牌形象，扩大知名度，提高市场占有率。要做好名牌保护工作，提高商标意识，求得法律保护，珍惜和维护品牌信誉。

（四）强化产品推介促销。农产品生产经营者要运用广告推广、人员推销、关系营销、营业推广等方式方法，向广大消费者传递产品信息，激发消费者的购买欲望，促进消费者的消费行为，与顾客建立长期关系，培养一批忠诚的顾客群。

（五）拓展产品营销渠道。一要加强“农社”对接。抓住城市居民这一农产品消费的重要群体，将田地与社区直接联系起来，将社区需求直接与农户对接，在增加农民收入的同时，降低城市居民的消费成本。二要加强“农超”对接。针对大多数消费者主要通过超市购买日常用品的现实，积极争取超市直接对接农产品生产基地，减少农民销售的盲目性和不确定性，减少农产品流通的中间环节。三要对接特殊群体。对一些高端的农产品，不妨选择酒店、商务会所、俱乐部、机场、饭店、美容院等场所进行深度推广。四要发展农产品电子商务。在当前农村实现了村村通电话、村村通公路的基础上，加快实现村村通网络，推动农产品电子商务事业的发展。更好地将农产品生产与消费者直接联系起来，实现农产品市场的需求与供给信息的透明化，拓宽产品销售渠道。五要改善流通环境。要积极拓展农家店经营范围，增强农村流通网络综合服务能力。要引进城市大型商贸流通企业积极参与，充分发挥这些企业在管理模式、管理理念和管理手段等方面的优势，提高农村流通网络物流效率。
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