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电商扶贫

□□ 陈俊吉 严波

日前，在四川省通江县召开的 2020中国县域电商发
展论坛上，通江县以发展“新农人、市场化、全链条”为重点
的电商扶贫模式得到了与会专家学者的一致点赞，走出了
一条具有通江特色的农村电商融合传统产业发展新路
径。截至2020年9月底，该县共实现农产品线上销售1.85
亿元、线下销售 4.5 亿元，带动 4.58 万名贫困群众脱贫增
收，助力全县157个贫困村顺利摘帽。

在刚刚过去的十月，通江县民胜镇农村电商一站式
生活便利服务站的销售额达到 2.6 万余元，虽然金额不
大，但身为负责人的杨艳感到很满意，她在电商领域做得
越来越顺手。而在 2016年以前，杨艳却从未有机会涉足
电商。

在国家新一轮东西部扶贫协作的背景下，浙江省遂昌
县和通江县建立扶贫协作结对关系。2018年，通江县政府
选择了浙江赶街电子商务有限公司作为战略合作伙伴，并
颁布出台电子商务发展实施意见、扶持奖励办法等系列政
策文件，不断强化电商发展制度支撑。在县域财政困难的
情况下，每年安排 500万元专项经费用于市场主体培育、
传统企业转型、人才储备、创业奖励、公共服务建设等，营
造电商扶贫良好的发展环境，一批像杨艳这样的电商创业
者涌现出来。

今年下半年，通江县举办了“做最美主播·为通江代
言”网络主播创业大赛，历时 3个月，100多位草根主播参
赛，超过 100万名网友关注，获 800多万个点赞，线上售货
200余万元。

在发展电商过程中，通江县坚持以市场为主体，让电
商服务市场化，打造了民胜镇、涪阳镇等一批电商综合服
务示范站点。杨艳所在的民胜镇服务站鸡蛋单日销售最
高达900个，与225户农户签订村货直供合作协议。

在此基础上，该县积极推进公用和细分行业品牌建
设，实现网络销售品牌化。“通江银耳”“巴山土猪”“爱吃
兔”“巴山麻王”等一系列地方特色品牌上网销售，解决了
20万青峪猪养殖户、1万兔农和 6万亩青花椒种植户的产
品分散、无法加工和无品牌上网销售问题。

为了保证产品质量，当地贫困户的生产数据已实现全
覆盖，电商销售平台与扶贫开发系统结合，实行“一户一码”，消费者能
够通过一键扫码获知该贫困户的农产品种类和数量，实现贫困户和城
市消费者的无缝对接，推进产品价值转化，目前全县21675名贫困人口
实现户码全覆盖。

同时，通江县积极构建产品溯源+物流体系，打通全链条市场渠
道。通过完善农产品溯源体系，实现生产过程、消费服务透明化、便民
化；并整合通江“四通一达”等快递物流企业 5家，统一集聚到 5000平
方米县级城乡物流仓储配送中心，开通城乡主干物流专线4条、支线7
条，实现乡镇快递全覆盖。
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近日，山东省阳谷县阎楼镇开展
“电商+扶贫”农副产品销售活动。据
了解，去年10月份，山东省阳谷县阎
楼镇采购 34 台电商专用台式终端、
电商专用移动终端、塔式硬件服务器
及无人机等设备，搭建起阎楼镇电商
扶贫平台，线上销售武大炊饼、金丝
黄菊、手工紫薯粉条等 40 多种阎楼
特色农副产品。自正式运营以来，线
上订单1773单，销售金额近14万元，
产品销售至聊城各县市、乡镇及山东
省内各大城市，为当地贫困户脱贫致
富打开门路。 布占晓 摄

新电商 新农人

□□ 杨野

近日，重庆市梁平区曲水镇宝石村
村民曹元波和妻子正带着工人紧张打
包当地特产红苕粉。今年“双 11”火热
开启，通过直播带货他们的订单纷至沓
来。去年，曹元波就通过抖音直播带货
帮宝石村卖掉了整村的红苕粉，今年他
的目标是：卖掉全镇的红苕粉。

32 岁的曹元波在成为带货达人之
前，和大多农村青年一样选择到外地打
工谋生。漂泊十几年后，2015年曹元波
看到农村淘宝项目在招合伙人，他意识
到“未来农村电商发展应该是个风口。”
于是，曹元波放弃了城里工作，带着妻
子李琼一起回村做起了淘宝。

2016年前后，家里的乡亲们还对网
购比较陌生，为提高营业额，曹元波就
挨家挨户宣传，了解他们的需求是什
么。尤其在“双 11”的时候，尽可能帮他
们抢购各种性价比高的产品，“买进不
卖出”成为他当时的主要业务。当年

“双 11”其经营的店铺营业额达到了 11

万余元，是当时梁平全区销量第一名。
两年后，曹元波在家乡承包了一

片 70 亩土地种植李子树，为了拓宽销
售渠道，他想起今日头条上经常出现
的农村题材短视频很受欢迎，于是他
就开始尝试自己拍摄，把果园的种植
过程用短视频记录下来。曹元波开始
学习视频编辑教程，逐渐掌握了拍摄
技巧和后期视频制作，并注册了自己
的抖音账号。

曹元波回忆，第一个抖音短视频是
和老婆上山采蘑菇，从拍摄到剪辑完成
花了一整天，但点击量只有几十个。后
面又连续做了几期视频，同样没有什么
人气，夫妻俩难免有些失落。这个时
候，恰逢果园要搭建一个管理房，于是
他别出心裁将建房的整个过程录成视
频，并分期上传；结果第一个作品就突
破了1万的播放量。“当天晚上兴奋得都
没睡觉，感觉自己要火了，后面就每天
记录建房子的过程。”经过 2个月时间，
茅草屋建起来了，自己的粉丝也积累了
1 万多。慢慢地，曹元波把日常生活中

最平常的养鸡、养猪过程记录下来，目
前已陆续有了410个作品。

2019 年，村民种植的红苕销路不
畅，很多人将红苕做成淀粉，还是没有
销路。于是，曹元波拍摄了他们现场制
作苕粉的视频，把品质好、原生态的制
作流程展现出来，当晚就卖掉了1000多
单，后来陆续达到了2000单。“这相当于
我们整村的红苕淀粉产量，仅一个视频
就为他们减少了不小的损失。”

今年，当地雨水偏多，曹元波的李
子园由预计 1 万斤的产量减产为 1000
斤。“没关系，明年才进入盛产期，估计
产量能达 3万斤。”曹元波自信地说，现
在常年有20户村民在他的果园打工，能
为他们增收5万元左右。

据估算，2019年曹元波夫妇通过直
播带货，为村民销售李子、黄豆、花生、
芝麻、藕等各类农产品，帮助村民增收
近百万元。“我现在有‘粉丝’、有技术、
有销路，当然应该帮助更多村民，一起
将家乡好货卖出去，帮助他们共同增收
致富。”曹元波说。

曹元波的“小目标”

圆桌论坛

□□ 本报记者 韩啸

“仓库里的苹果快卖完了，后面还有 1000
多个订单等着，你赶紧再拉点果子回来。”新
疆阿克苏90后水果商家李成俊急匆匆地挂断
电话，转身又投入到紧张的盘货、打包、装车
工作中。对李成俊而言，“催货”成了他目前
的工作重点。

电话那头是李成俊的合伙人艾山江·艾
合麦提。进入11月，阿克苏苹果迎来丰收，李
成俊和艾山江经营的网店销量冲高，脆甜多
汁的阿克苏“冰糖心”苹果供不应求。为了及
时补货，艾山江每天都在承包的果园和仓库
之间来回奔波，“饿了渴了就抓起苹果啃两
口，顾不上吃饭。”

搭伙之前，李成俊刚从保安转行，土生土
长的新疆人艾山江压根没接触过网购。两名
青年误打误撞、擦出了合作的“火花”，通过拼
多多敲开了电商致富的大门。入驻不到半
年，李成俊和艾山江的店铺成交额已突破
1700万元，他们预计，目前正在热销的阿克苏
苹果销售额将超过800万元。

“生意刚起步的时候，我们在账款、果源
方面遇到过很多困难，多亏果农们的信赖。”
艾山江说。为了回报这份支持和信赖，李成
俊和艾山江主动提高了收购价格，并为孤寡
老人提供工作机会，还抽空传授农户电商知
识，带动当地持续增收。两人带头致富的故
事在当地被传为佳话。

“误打误撞”，做起了水果电商

做电商之前，李成俊为了多挣钱，白天出
门摆摊卖西瓜，晚上值夜当保安。两年之后，
李成俊有了孩子，身为人父的压力和养家糊
口的重任让他喘不过气，“为了孩子我必须放
手一搏。”

于是李成俊辞去保安工作，专心卖货。
一开始，他选择了线下渠道。因为线下渠道
的价格和果品多受大批发商控制，“小打小
闹”的买卖很难赚到钱；铺面租金更是一个无
底洞，悄悄蚕食他本就不多的利润。

“每个月一样东西都还没卖出去，就想着
已经欠着6000元的租金了。”回忆当初刚创业
的情景，李成俊连连摇头。

转机发生在今年 3 月。“当时因为疫情，
我在家闲着也是闲着，看到拼多多开店流程
简单，而且无需费用，我就把门店里的东西
挂了上去。”李成俊说，“结果没几天，平台运

营工作人员给我打来电话，问我为什么不发
货，我就打开店铺后台一看，竟然成交了上
百个订单。”

于是，“误打误撞”李成俊一发不可收，为
了扩充自己的货源和产品，他不断加大投入，
四处寻找优质的新疆水果供应商，于是他遇
到了当时正发愁卖货的艾山江·艾合麦提。

艾山江早前做过兽医，但在六年前怀着
对家乡的热爱，回到库尔勒与父亲一起管理
家里 50亩梨园。今年遇到疫情，家里有一大
批库尔勒香梨面临滞销。“梨子的损失只是一
部分，另外还有一笔不菲的冷库储存费用，我
当时心里就两个字，‘完了’。”艾山江说。

就在这时，李成俊来了。常年销往批发、
零售渠道的艾山江一开始不相信，“怎么可能
一个小小网店能卖掉那么多货。”艾山江觉得
李成俊在骗他。但是看到身边通过李成俊

“走货”的人越来越多，货量越来越大，艾山江
决定试一试。

“结果不光是我家的库尔勒香梨卖出去
了，就连我亲戚朋友的香梨都卖出去了。本
来我们都做好今年亏掉老本的准备，没想到
现在还赚了不少。”艾山江乐呵呵地说。

产地直发，打造水果“超短链”

通过这次经历，李成俊和艾山江共同见

证了新疆水果的潜力，也明白了电商平台的
优势。两人决定联手，合作开设“鲜喜欢水果
生鲜旗舰店”；李成俊负责线上运营，艾山江
则通过本地资源进行选品和收购，一起推动
新疆好货的销售。

“以前我们当地人一直用传统方法卖货，
要么把产品大量卖给批发商和零售商，议价
空间小、利润不高，要么自己包车押货去全国
各地的批发市场，成本高、风险大。”李成俊表
示，“无论哪一种，都会导致层层加价，最终抬
高产品的销售成本。”

“但是现在依靠社交电商的销售体系，我
们可以实现源头直采、产地直发，以最短的销
售链条，提供最正宗的新疆水果。”李成俊
说。据他介绍，因为大幅降低了农产品销售
的中间成本，拼多多店铺的新疆水果价格要
比市场价优惠50%以上。

受益于这条供销“超短链”的不仅有消费
者，还有众多农户。“为了回报之前果农对我
们的信赖，并能够收到更好的果子，我们会以
高于市场的价格进行收购。”艾山江表示。以
当下热销的阿克苏“冰糖心”苹果为例，李成
俊和艾山江的收购价比市场价每斤高 0.6 元
左右，平均每户果农能增收好几万元。

凭借出众的产品品质，李成俊和艾山江
店铺的“冰糖心”苹果还获得了拼多多平台

“百亿补贴”的支持，他俩也成为该项目的头

部供货商。
截至目前，李成俊和艾山江的网店已接

连在库尔勒香梨、库车小白杏、伽师西梅等新
疆代表水果品类中拿下销量第一，开店不到
半年，成交额就已突破 1700万元。“现在每天
的收果量和订单量都在涨，连做梦都在想着
发货。”李成俊说。

多措并举，阿克苏力促电商发展

李成俊和艾山江的成功，离不开阿克苏
当地对电商发展的大力帮扶。今年以来，阿
克苏不断加大对电商和直播平台的引入和支
持力度，依托数字经济产业园，推动阿克苏特
色农产品销售，进一步提升相关产业的知名
度和影响力。

同时，阿克苏还配套出台了鼓励青年创
业的政策：免 3年公司房租、水电费、物业费，
配备电脑和办公桌椅，创业人员只需要拎包
办公……一系列帮扶举措让包括艾山江在内
的众多创业者放下顾虑，轻装上阵。

阿克苏位于新疆西部、天山南麓，拥有许
多品质出众的地方特色农产品，但普遍存在
无分类、卖通货和销售不及时等情况，导致价
格上不去，农民利益无法最大化。

为了解决这一问题，李成俊和艾山江在
源头建立了数百平方米的筛选分拣仓库，打
造了完善的果品分级体系，并实行分类销
售。店铺所售苹果均 24小时内发货，通过顺
丰直邮，大幅缩短了阿克苏农产品的出疆通
路，不仅消费者买得方便、频频复购，也直接
带动了果农收益，从而进一步提高了农户生
产、管理的积极性，形成一种“农户增收入、消
费者得实惠、商家拓订单”的良性循环。

“在做电商之前，我们从不大批量从农户
手里收货，因为肯定卖不了，会烂在自己手
里。”艾山江感慨地说，“结果现在天天货源紧
张，有了大量收购的底气。最多的时候我们
一天卖小红杏卖过6500单，销售额42万元，以
前想都不敢想。”

在他俩的带动下，应用电商平台销售的
阿克苏果农越来越多。阿克苏市商务局党组
书记关博介绍，阿克苏地区拥有活跃电商卖
家 2800家，直接从事电商产业的人员超过 1.8
万人，2019年的网上零售额达10亿元，行业发
展势头强劲。

“周围已经有二三十个农户开始开店，我
们直接或间接带动的就业就超过了 100人。”
艾山江表示。

行业聚焦

以超短的链 供正宗的果
——新疆阿克苏两青年电商创业带动上百农民就业

李成俊（左）和艾山江·艾合麦提开心地吃着“致富果”。 穆功 摄

相对于在工业经济时代和服务经济时代解
决贫困问题的发达国家而言，中国的脱贫攻坚与
数字经济时代交锋。数字经济及其创新性的市
场机制在中国的脱贫攻坚中发挥了重要作用，这
也是发达国家历史上不曾经历的发展经验，自然
也是发展经济学尚未触及的领域。

相比过去的经济形态，数字经济因其开放
性、多样性、跨越性等特征，对地理区位和市场区
位比较偏远的欠发达地区更具包容性。从市场
机制来看，电商在目前为止的助农减贫实践中，
发挥了很大作用。包括京东、天猫等传统电商和
新电商平台拼多多，通过数字化的连接和组织，
一面将客户群体在线对接起来，一面在供应链上
提升效率，在很短的时间内能将农产品销售出
去，变道更替了过去传统的农产品销售的模式，
降低了成本、提升了效率，对促进贫困地区农产
品出村进城起到重要作用。

当然，在创新性的市场机制发挥作用的过程
中，离不开公共政策、企业创新行为和社会公众
参与的共同作用。

从连接和渗透来看，近年来，工业和信息化
部联合财政部开展五批电信普遍服务试点，共支
持全国13万个行政村实施光纤宽带网络建设和
升级改造，其中包括4.3万个国家建档立卡贫困
村，并支持行政村及偏远地区3.7万个4G基站建
设。截至 2019 年底，贫困村通宽带比例超过
98%，提前实现国家“十三五”规划90%的目标，电
信普遍服务试点地区贫困村光纤宽带网络速率
超过70Mbps。

从使用来看，在贫困地区网络覆盖普遍提升
的基础上，公共政策引导与企业创新进一步形成
巨大合力，通过农村电商工程的加速推广普及，
以及诸多电商平台延伸到贫困地区，以较高的平
台渗透为基础，积极促进农产品供应链的改进，
为扶贫插上了“互联网+”的翅膀。

通过创新性的市场机制，加快农产品出村进
城，拓宽了贫困地区农特产品网上销售渠道，可
以带动贫困地区农村特色产业的发展，帮助贫困
人口增收脱贫。特别是这几年来，消费扶贫主要
通过电商的形式开展，营造出社会参与扶贫的便
利条件和良好氛围，电商平台、网信企业和广大
网民成为扶贫的普遍参与者。像拼多多通过“农
地云拼”的技术创新体系，让贫困地区的农产品
突破传统流通模式的限制，直连全国大市场，这
也是消费扶贫中“新电商经验”的有效补充。

但是，要推动消费扶贫长效化，依然要克服
农产品生产端组织化程度不够、农业现代化程度
不高、品控和标准化不足、物流成本高等诸多难
题。面对这些问题，需要从多个方面共同发力。

一是公共政策还要持续发力，进一步提升电商基础设施和服
务的可及性，搭建好服务平台，做好协同和规划，为创新性的市场
机制发挥作用提供良好环境。

二是公共部门与私营部门需要更大范围、更深程度地展开合
作，通过更充分的信息共享、合作，降低市场成本，例如在私营部门
更具敏锐反应的产品需求等领域，发挥高效的市场调节作用，以平
台数据支持更好的产业规划决策等。

三是合作社要继续发挥作用，拥抱数字经济，在融入创新性的
市场机制的过程中，成为新农商合作社，通过线下组织化的提升和
线上组织化的带动，进一步改造传统农业，促进欠发达地区农业的
现代化转型。
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贵州黔西：社区“小平台”助农作用大

“老罗，电商‘小平台’又有买鸭蛋的订单了，你赶紧把你家的
鸭蛋清洗干净……”11月4日，贵州毕节市黔西县雨朵镇老君关社
区天星桥五组村民罗维军接到社区第一书记王新打来的电话。

王新说的电商“小平台”，是一个专门进行农特产品推销的手
机微信公众号，群众可以在平台上发布农产品信息，也可以通过平
台把自家产出的新鲜农特产品卖出去。搭建这个平台的正是老君
关社区的第一书记王新。2019年 6月，黔西县巡察办干部王新到
雨朵镇老君关社区担任脱贫攻坚第一书记。刚到任，他就逐家逐
户开展走访，对全社区精准扶贫对象和非贫困对象的情况进行摸
排，并对收集掌握的情况进行认真梳理。梳理过程中，王新发现社
区里农产品销售渠道单一，群众扩大种养殖规模的积极性不高，影
响了脱贫攻坚的成效。“要让群众致富，必须打通农特产品销路的

‘梗阻’！”
面对难题，王新和村里干部商量，“现在大家都喜欢直播，我们

为什么不从电商上想办法呢？”于是，大家集思广益，充分挖掘各方
资源，老君关社区一个专门发布和销售农特产品电商“小平台”上
线了。

为了提高工作效率，王新专门找人负责公众号的运营维护，自
己则负责联系群众和保障产品质量，其他社区干部则对接快递公
司负责发货事宜。

“有了这个平台，我们生产出的农特产品就像长了翅膀飞出大
山，再也不愁销路，在脱贫路上发展产业致富的信心和劲头就更足
了。”社区群众纷纷为销售平台点赞。 曾霖 向颖羿

地方实践

广西平乐：电商助力解“卖难”

今年疫情期间，恰逢广西桂林市平乐县张家镇朝仙村委朝
仙村建档立卡贫困户莫子英种植的 30 多亩砂糖橘成熟，看见累
累的果实因为疫情封村卖不出去，莫子英内心很着急。“当时想
死的心都有，全靠驻村扶贫干部了解我的情况后，帮助我从平乐
电商米团发布销售信息，疫情稍微好转就有老板找我买砂糖
橘”，莫子英介绍说。最终莫子英线上线下卖光了所有的砂糖
橘，获利 12.6万元。

在脱贫攻坚过程中，平乐县县委、县政府充分认识到电子商务
进农村促脱贫的重要性，将电子商务产业作为全县重要产业来倾
力打造。该县设立县电商办，不仅对入驻的电商企业给予保姆式
的“一站式”服务，而且出台优惠政策，对业绩好、贡献大的电子商
务企业给予政策扶持和资金奖励。截至2019年年底，该县共建成
村级电子商务服务站195个，20多家电商企业、菜鸟物流等3家物
流企业入驻电商产业集聚区。县电商办一直开展的以产业扶贫为
引、电商扶贫为核的“党旗领航·电商扶贫”活动，为全县2000多名
贫困户脱贫增收提供了免费信息等服务。 冯启斌 卢毅


