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“网红”卖瓜

受到吸

引的瓜贩们

和外地电商

主播蜂拥而

至 ，“ 势 必

要 将 这 40

万吨的蜜瓜

卖出去”。

①石峻峰和他的团队①石峻峰和他的团队。。

②②打包蜜瓜。

③许凯在瓜地旁直播③许凯在瓜地旁直播。。

①①

②② ③③

□□ 农民日报·中国农网记者 刘自艰 文/图

又到收成镇一年中最热闹的时候了。
瓜农们从地里摘上满满几车蜜瓜，一车送往

收成镇蜜瓜交易中心 A 区，这里是产地批发的主
要场所，经由客商销往全国各地；一车果品、质地
相对均匀的蜜瓜送往交易中心 B 区，交给早已联
系好的电商供货方，再通过网红达人在一旁的直
播带货完成交易。批发销售和电商直播销售在收
成镇井然有序地进行着。

事实上，每年 7 月至 9 月，位于甘肃省河西走
廊东北部、三面被沙漠包围的小县城民勤都在想
尽办法卖瓜，一直不温不火，直到四五年前，直播
带货的风吹到了这里，情况变得不一样。受到吸
引的瓜贩们和外地电商主播蜂拥而至，“势必要将
这 40 万吨的蜜瓜卖出去”。

收成镇的干部怎么也想不明白，一个主播一
天是怎么把 1 万多单民勤蜜瓜卖出去的。“大概是
流量变现的结果。”民勤县电子商务中心干部李亮
解释说，这段时间，“民勤蜜瓜”四个字在网络各大
平台已自带流量。

欢迎许凯

“许凯，你又来了！”村民们都热情地和许凯打
招呼。

这是许凯第四年来到民勤，他是一个拥有百万
级粉丝的知名主播。2021 年，许凯带领团队来到民
勤，通过直播带货的方式帮助当地农民销售蜜瓜。

许凯不是最早一批来到民勤的网红达人，却
是最受欢迎的主播之一。“每年来民勤，都有乡亲
们放鞭炮迎接我们，像是回家一样。”许凯说，前不
久他收到村里老人赠送的鞋垫，他把这些日常生
活中的点滴小事分享到直播间里。

早在几年前，许凯就以摄影师的身份开始关
注 农 村 生 活 ，用 镜 头 记 录 下 乡 村 的 点 点 滴 滴 。
2020 年，他无意间发布的一段与农村老人聊天的
视频在网络上走红，积累了大量粉丝。次年，他开
始尝试直播带货，并迅速取得了成功。首场直播
销售陕北的黄河滩枣，虽然并未带来直接利润，但
这次尝试让他看到了直播带货的潜力。

和大多数从事水果销售的主播一样，许凯
的 工 作 随 季 节 移 动 ，年 初 在 海 南 带 货 芒 果 、凤
梨，慢慢往北走，广西的橘子，四川的石榴，甘肃
的蜜瓜……

2021 年，许凯来到民勤，这也成为他直播带货
生涯中的一个重要转折。起初，他只是想来试一
试，8 个人的团队，要负责直播、拍视频、品控、采购
等工作，忙到没空想太多。没想到，这一试让他与
民勤结下了不解之缘。

“感觉这里的人和其他地方不一样，真实、朴
素、好相处。”许凯说，“前几天因为帮村里老人拍
照时不小心摔伤了胳膊，他们拉着羊过来说要给
我补一补。”

在许凯眼里，民勤蜜瓜肉质细嫩，香气独特，
吃起来甜甜的。他的直播间往往设在室外，背后
是一大片蜜瓜地，村民时不时从中穿过。

“比西瓜还甜的蜜瓜来了。”
“这是金红宝蜜瓜。”
“乡亲们祖祖辈辈都在和沙漠作斗争，一边要

保卫自己的家园，在沙漠里种树，一边要为生存去
种蜜瓜。”

……
在直播中，他不仅详细介绍民勤蜜瓜的品质

和种植环境，还与粉丝分享自己在乡村的所见所
闻所感。接地气的直播方式吸引了大量观众，也
提高了民勤蜜瓜的知名度。

许凯每天从上午 11 点工作到晚上 11 点，几乎
不间断地直播，用镜头记录下蜜瓜的生长环境、采
摘过程以及品尝体验。在许凯的直播间里，民勤
蜜瓜一天能卖出上万单，持续时间长达 20 天。

自 2018 年民勤县委、县政府主办首届民勤蜜
瓜全网发售仪式以来，越来越多像许凯这样的网
红达人来到民勤，通过直播和视频推广蜜瓜。“再
好的产品放在大山里，肯定很少人知道，你要是放
在北京的天安门，效果就不一样。通过直播带货，
粉丝更直观地了解民勤蜜瓜，销量便打开了。”李
亮感叹道，“我看到有些主播带货能将冷落已久的
文学杂志一晚卖出 90 多万册，流量就是销量啊！”

李亮将“网红卖瓜”称为借力卖瓜，意思是借
助网红达人的影响力扩大销售市场。买卖的背后
是粉丝与主播的信任，一个主播就代表着一个品
牌。李亮说，本地供应商把绑定的主播看得很宝
贵，他们会将网红达人的联系方式当作商业机密
来保管，并竭尽所能提供良好的直播环境和条
件。这也是近些年越来越多的网红达人愿意来民
勤直播带货的重要原因。

去年以来，许凯也开始借力，通过自身的力量
邀请全国各地的主播到民勤，共同参与蜜瓜直播
带货活动。许凯希望通过这种方式，让更多的人
了解民勤，了解蜜瓜，从而带动当地经济发展。

“民勤的瓜太多了！”今年，在许凯邀请下包括
“农大丁同学”在内的 20 多位网红达人都在带货民
勤蜜瓜。

本土主播

35 岁的石峻峰是民勤本土电商主播，从小跟
着父亲做蜜瓜生意，给外地批发商发货，俗称“代
办”，对当地蜜瓜产业相当了解。

石峻峰的电商之路始于 2016 年，“县里没多少
人入驻电商平台，内容也很简单，只需要拍一些蜜
瓜图片，做好商品链接和客服工作。”石峻峰说，竞
争不太激烈的几年里，凭借着蜜瓜质量，他的线上
店铺一度实现了日发货量上万箱的辉煌业绩。然
而，随着电商平台入驻店铺的增多和竞争的加剧，
付费推广成为常态，他发现单纯依靠质量已难以
维持销量。

恰好此时，直播带货强势席卷电商行业。这
位民勤老电商人也察觉到了风向，尝试着接触短
视频平台。他独自拍了几个视频，效果不佳，播放
量并不好。但是石峻峰说他对这个事儿一直念念
不忘。

石峻峰犹豫了两年，这两年正是外地电商主
播在民勤这片土地上迅速生长的时期。眼看着自
己的网店销量降到每日几百单，石峻峰不得不做
出 改 变 ，2022 年 ，他 决 定 入 驻 短 视 频 平 台 直 播
带货。

这一次，石峻峰不再孤军作战，他找到一个合
作伙伴，也是民勤本地人，有视频拍摄经验。他们
将焦点放在介绍民勤蜜瓜上，展示品相、颜色，现
场切瓜、吃瓜，让粉丝看到真实画面，再描述肉质
是脆还是软，水分多不多。

但在李亮看来，本土电商主播的视频或直播
方式给粉丝的观感比较单一，视频风格雷同，一镜
到底，这和外地电商主播运用电影式的拍摄，讲故
事、动感情直播方式有很大区别。

石峻峰经常去看短视频平台上的那些头部三
农账号，学习借鉴他们的拍摄手法和运营技巧，以
此提升自己的视频制作水平和直播能力。

“要有足够的曝光和流量，而流量需要付费，
如果不付费，只能坚持多做一些上千万播放量的
原创视频，然后等待一个热门的爆发。”他告诉记
者他看过一个报道，提到在农村做一个短视频三
农大账号的概率要比考清华的概率还要小。但
他 还 是 想 做 出 一 个 属 于 民 勤 本 地 的 头 部 三 农
账号。

所以他现在每天脑子里都是各种数据、曲线，
考虑视频要怎么拍，直播要怎么播。

他认为拍视频需要灵感。“刚开始拍一个小视
频就需要几个小时，播放量只有 200 多。有一次，
做媒体行业的亲戚说了一句话，‘远景中景特写’
这六个字，我突然想明白了。调整视频拍摄角度，
第二天就有了一个热门视频。”

石峻峰今年新招了一个大学毕业生，组建了
运营小团队。这是一个比许凯他们更小的团队，3
个人要负责拍视频，做直播，做客服，收瓜、打包和
发货。

现在，他在短视频平台上的账户粉丝量已有
20 多万，一条播放量上千万的视频被置顶在账户
首页。直播间一天能卖出 300 到 500 单蜜瓜，最高

时能达 1000 多单。
虽然形成一定的竞争，但石峻峰仍欢迎更多

的外地电商主播来民勤。“作为一个本地人，我还
是想把蜜瓜产业做得更好。外地电商主播来了之
后，保证了民勤蜜瓜的热度，成千个短视频账号带
火了民勤蜜瓜的品牌。”石峻峰提到，如果没有外
地电商主播，单靠本土电商根本达不到现在的
效果。

“本地还没有一个大账号，今年刚出了一个
小仲，大概有 30 万粉丝。”石峻峰所说的小仲也是
本地人，本名仲麟，以前也是单打独斗，今年因为
上了一档综艺节目，粉丝量得到突破性上涨，才
逐渐形成了现在的规模。

“全县电商从业者不少，但专业能力仍然不
足，特别是短视频拍摄剪辑及直播技能欠缺，缺乏
运营团队和现象级网红人才。”县电商中心主任魏
育霖说，下一步他们将采取“理论与实际”相结合
的方式，开展电商运营、操作和电商直播等方面培
训，积极培育“田鼠大婶”“沙乡恋”等乡土电商主
播，孵化一批可独立从事电商运营、服务、策划、营
销的电商行业人才。

转行供应商

在民勤，电商与直播带货双管齐下，越来越多
的个体开始寻找新的商业机遇，有些不愿意在直
播间露脸的年轻人转而成为供应商，绑定一个或
者多个电商主播形成联动局面。

张煜文，一个大学毕业后在北京工作的民勤
人。2019 年回家期间，恰巧碰上蜜瓜上市，张煜文
和北京同事偶然的一次聊天，提起了家乡的蜜
瓜。“你们家的产品这么好，为什么不动脑筋做一
下？”同事的话让张煜文深思。

张煜文在北京从事销售工作，他想着凭借丰
富的销售经验和人脉资源应该能在农产品销售上
做出成绩。

起初，张煜文尝试搭建自己的电商平台，但很
快发现资源匮乏、人员短缺以及缺乏专业团队成
为了制约发展的瓶颈。张煜文说他也尝试过自己
做直播带货，但是一天往那儿一坐，“粉丝朋友
好”，总觉得哪儿别扭，一天卖不到 100 单。

多次尝试与失败后，他逐渐意识到，与其自己
入驻短视频平台，不如成为直播带货供应链的一

部分，这样能够对接更多主播和电商平台，为他们
提供优质的民勤蜜瓜。

于是，张煜文转行成了一名供应商，经他手的
蜜瓜一部分供给电商平台，一部分为“二胡张老师
生鲜”等主播提供货源。张煜文说他们在直播间
售卖的蜜瓜价格要稍微高于电商市场价。他一直
认为做农业不仅仅是搞经销，更重要的是要选好
品种，做好品控，才能赢得市场的认可。为此，张
煜文还转向农业种植端，与高校合作选育蜜瓜新
品种，从生产上把控品质。

与张煜文的创业经历相比，王盼的转型之路
显得更加水到渠成。王盼原本在民勤经营着一家
快递网点，随着电商行业的蓬勃发展，他敏锐地意
识到电商物流的巨大潜力。2018 年，他毅然将快
递网点转让，全身心投入到农产品电商供应链的
建设中。

王盼与众多农产品电商建立了稳定的合作关
系，其中就包括知名主播许凯的团队。随着合作
的深入，王盼的供应链业务不断拓展，增加了许多
新的农产品品类。

王盼的信心比较足，他说，甘肃的农产品品类
很多，从民勤的人参果、蜜瓜到定西土豆，天水苹
果，“把甘肃所有特色农产品做完，也得忙够大半
年了”。

连锁反应

从线下到线上线下两条腿并行，这些年，民勤
蜜瓜销售模式发生了翻天覆地的变化，而在这场
变革中，有人坚守，有人转型，有人需要应对新的
问题。

作为民勤电商发展历程见证者的李亮深刻感
受到了电商带来的机遇与挑战：“电商直播的涌
入，为民勤蜜瓜打开了更广阔的市场，同时也加剧
了市场的竞争。”

他回忆道，以前外地批发商到民勤收瓜，再将
蜜瓜拉到陕西或者北京，价格由批发商决定，最低
的时候蜜瓜收购价仅仅 3 毛钱。后来有了电商主
播，蜜瓜的收购价涨到 8 到 9 毛甚至 1 块多。电商
主播与传统瓜贩间的竞争无形中抬高了蜜瓜的
身价。

收成镇上的干部白玉鹏也这么说，销售渠道
少时，瓜农们将蜜瓜拉到县城，只要能卖掉，哪怕

价格低、送货上楼都可以。现在销售渠道多元，价
格也抬了不少。瓜农一看到电商主播来村里，不
管认识不认识都会邀请他们到家里，拿出蜜瓜来
招待。“瓜农是真真切切感受到电商直播带给他们
的变化。”

这显然不是简单的多卖几毛钱的问题，背后
是蜜瓜种植、流通和销售一步步向现代化转型的
过程。李亮说，以前种植和销售都是粗放的，中间
商到了地头，估个价全收走，卖的时候也是大的小
的混一块儿。电商的加入对品质、卖相、分级要求
更高。

“线上走的货跟批发市场的货要求不一样，电
商平台上的蜜瓜重量大概在 3 至 4 斤一个，而批发
市场上需要的蜜瓜更大。”李亮说，转型的过程也
是瓜农跟电商直播的供应商不断磨合的过程，行
为传导到种植端，农民们会根据不同的销售渠道
进行选品，确定什么样的瓜卖给电商，什么样的瓜
卖给瓜贩。

收购价提高后，那些压价收购的不良商家便
收不上货，相应地保护了瓜农的利益。所有人都
觉得行业在朝着健康的方向发展。但是，直播的
高流量成本也让不少商家望而却步。

“平台内卷、全网比价、不断降价，电商直播的
利润空间被不断压缩。面对这样的困境，一些本
地主播选择放弃电商，转而专注于供应链服务，为
外地电商代发蜜瓜，以此获取更稳定的收益。”李
亮补充说。

石峻峰告诉记者，如果他的现象级三农账号
没有做成功，他可能也会回到供应商的行列中。
当下，他觉得急需要解决的是直播乱象问题。

有一次他发现一个新账号，几天内就将粉丝
量提了起来，一天卖出几千上万单。但后来他得
知，其中发的不少货是次品，甚至是生瓜。“结果可
想而知，客户会觉得民勤蜜瓜不好，多年积攒起来
的民勤蜜瓜品牌很容易被搞砸。”

“利用这种手段毁掉一个地方的水果品牌不
是没有先例。”石峻峰有些愤怒，短期来看，瓜农手
上的次品卖出去，能够解决一部分销量问题；但从
民勤蜜瓜长远的口碑考量，这是百害而无一利。

白玉鹏提到了另外一个现象——视频卖惨。
“一些主播专门找年龄较大的瓜农，打着合作卖瓜
的名义，让他们配合拍视频。这些视频内容主要
是通过哭穷的方式，讲述当地环境怎么恶劣，种瓜
怎么辛苦，希望大家买一点儿蜜瓜。”白玉鹏认为
这种形式只会抹黑民勤的形象，不会给瓜农和这
个行业带来任何好处。

“去年发现了好几场卖惨直播。”李亮说，县里
也采取了一系列措施规范和治理，如加强与网信
部门、市场监管部门的合作，建立完善的监管机
制；加强对主播的沟通和引导，鼓励他们诚信经
营、合法宣传。“今年直播内容客观多了，很多主播
不光会讲民勤的蜜瓜，还会讲这里的瓜农勤劳热
情，介绍民勤特殊的地理位置以及一代代民勤人
为防沙治沙做出的努力。”

既是为了做好服务，也是为了加强管理，民勤
相关部门密切关注网红达人的数量。蜜瓜销售
期，李亮的手机界面会在不同的短视频平台切换，
一旦刷到在民勤直播卖瓜的网红达人，他都会记
录在一个专用表格里。

他解释说，采取这样的笨手段也是没有办法
的办法，一方面，短视频平台数据并不对他们开
放；另一方面，有的网红主播是自发而来，有的是
供应商合作伙伴，时间也不固定，来了拍拍视频或
者直播几天就走了，很难统计。

比较确切的数据来自电商直播店铺的链接，
李亮他们会定期统计链接上的蜜瓜销售量；另一
个较为准确的数据是各个乡镇上报的快递公司上
行件数量。

“今年统计到大概有 300 个外地电商主播，
比去年要多。”但是李亮说，肯定不止这个数。


