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渠渠道创新道创新 把把更更多多““好货好货””带回家带回家
编者按：

随着春节的临近，越来越多的人踏上了回家的旅程。“买些好货带回家”，是不少归家游子
的心愿。那么问题来了，哪里才能买得到“好货”？需求量大，买家多，“好货”供得上吗？再

“贪心”一点，想追求物美价廉，优质低价的“好货”能有吗？
面对商机巨大的年货市场，从渠道商到销售商，乃至交易平台的提供者，都摩拳擦掌，带

来了各种新点子，用实践经验为打造农产品销售渠道的优质品牌、解答消费者的上述疑问交
出了答卷。

从线上到线下，“高大上”的年夜饭宅配到家自己做

“联营农场”让线上品牌触手可及
联营
模式

□□ 本报记者 赵宇恒

过年自家团聚、走亲
访友时，“好吃的”是许多消费者的首选。一
些销售商却发现，想为消费者提供优质农产
品，却不知道去哪找生产优质农产品的农场
资源，找专业买手，又有成本太高的顾虑。
如何花更少的钱找到更优质的产品，不错失
春节这个大市场，成了摆在销售商面前的一
个难题。

“好货”上哪找？动动手指就能搜到

农产品垂直电商往往离不开大量“识货”
的买手。优质农产品的寻找、产品的品质和供
应的保证，常常伴随着一笔巨大的人工花费和
时间支出。“‘农场云’的数据平台首先解决的
是‘找得到’的问题，让渠道商通过平台可以直
接找到产品，减少人力物力的耗费。”农业互联
网公司北京奥科美技术服务有限公司总裁眭
保华介绍。

据了解，“农场云”上现在已有5000多家农
场，渠道商动动手指就可以通过品类、纬度、土
壤类型、光照等条件初步筛选出符合自己要求
的供应商。草莓一直颇受节前市场的欢迎，

“农场云”的“买手”平台上提供了140余家草莓
生产基地，并详细列出了降水量、昼夜温差、无
霜期等数据，农场在生产过程中使用的生产资
料也会通过“农场云”以数据的形式呈现在平
台上，有了数据作参考，想在节前做草莓生意
的销售商效率大大提高。

“之前我们想在北京周边地区找优质葡
萄，但没时间一家一家调查。”使用过“农场云”
进行采购的王泽霖在接受采访时说：“后来我
们通过‘买手’平台初步确定了延庆附近的几
家农场，他们拿着样品过来，我们看看质量符
合我们的挑选标准，很快就能签约。”他解释

说，平台架起了农场与销售商之间的桥梁，使
销售商可以与农场直接对接，省去了不少中间
环节，以往在农产品中转过程中产生的损耗也
随之降低，进一步节约了销售商的购买成本，
提高了采购效率。

一位从事采购行业10余年的专业买手有
这样的评价：“这样的‘买手’平台让我们这种做
传统采购的又爱又恨，爱在于可以丰富自己的
产地，提升采购效率；恨在于这种平台让跨界来
的采购‘菜鸟’迅速缩短了学习时间和成本。”

品质好不好？数据说了算

找到了买产品的地方，如何把好产品质量
关，让消费者在节日里吃得到也吃得好，就成
为了产品供应中销售商和渠道商最为关注的
一点。对此，眭保华认为，农产品是种出来的，
不是编出来的，好的产品要用数据来说话，而
不是靠人的判断不是靠人的判断。“。“农场云农场云””的农场管理平台可的农场管理平台可
以记录每一项农事活动，定植、施肥、打药、采
摘……每个生产环节都会被实时记录下来，并
由工作人员拍照上传，成为产品“绿色履历”中
的一个个数据。

“‘农场云’是一个消费者智能化参与式保
障体系的工具。很多客户希望能通过参与生
产或管理，保证自己所需产品的品质，但假如
一个北京的客户，要采购新疆的苹果，让他真
正亲自参与生产不现实。”眭保华介绍，“‘农场
云’提供的农场数字地图，可以告诉客户每块
地是怎么种的，让客户随时随地监督农场的生
产过程。”

此外，“农场云”所收集的农场海拔、土壤
含氮量等数据，也为渠道商和销售商提供了评
判农产品品质的客观参照。“我们只是一个提
供数据的平台数据的平台，，不会为不会为双方进行打分。”眭保华
说说：“：“我们就像是婚介公司我们就像是婚介公司，，把平台搭好把平台搭好，，农场农场
和渠道商如果能谈成和渠道商如果能谈成，，一定是他们互相一定是他们互相看上了

对方。”
为了保证供应商产品的可靠性，“农场云”

在所服务农场的种植面积、产品交付能力、企
业管理能力等方面也有一套自己的标准，同时
还会参考当地政府的意见，优先考虑生产“三
品一标”产品的农场。

产地如何去库存？以销定产防滞销

“由于客户群体的变化，去年我们的生产
和销售计划没有来得及改变，导致库存量太
大，苹果没卖完梨就上市了，梨还没卖完，别的
水果又上了。”中农春雨休闲农场的一位负责
人告诉记者，中农春雨今年引进了“农场云”，
根据环境数据以及往年产量对今年产量进行
了预估，销售部门将按照预估产量安排销售计
划。“通过‘农场云’的管理平台，我们可以对产
量进行规划，预计今年可以有效控制库存。”这
位负责人说。

而对于对采购商来说，产地的产量预估可
以帮助采购商选择合适的供应商，供应商则按
照采购商的需求安排生产，种什么、按什么标
准种，都可以由采购商说了算，供应商按照订
单需求进行生产，心里也会更踏实。“‘农场云’
把数据转化成了销售，这帮了我们生产商的大
忙。”金果天地的负责人佟萌感慨。“农场云”的
数据整合为农产品生产销售打造了一个闭环，
让农场有了做“订单农业”的可能，从而用数据
在源头解决农产品的滞销问题。

此外，“农场云”系统运行数据的积累也
为政府提供了参考。通过“农场云”的交易数
据，政府可以更精准的找到农业补贴的发放
对象，提高政府补贴的使用效率。地方政府
在发展当地农业产业，帮助百姓脱贫致富的
时候，有了大数据作参考，能够合理安排产业
规划，避免了“扶贫鸡”滞销、“扶贫树”被砍的
尴尬。

农场信息收集精细化，大数据搭建“云”平台

农场与渠道商有了“婚介所”
□□ 本报记者 孟德才 赵宇恒

年关将至，“蔬菜瓜果够
不够？”“价格会不会涨？”又成
了 百 姓 最 为 关 注 的 话 题 之
一。近日，一支南菜北运车队
满载海南的绿色果蔬，驶入了
河北新发地物流园，今年首批
海南“订单农产品”开始直供
京津冀地区。

近年来，由于有着品质新
鲜、价格低廉等优点，“产地直
供”逐渐为农产品销售商所青
睐。“‘京津冀—海南农产品绿
色大通道’打通以后，蔬菜价格
低了不少。”海南省农业龙头企
业联合会秘书长金军说：“现在
叶菜类一斤大约在7毛钱左右，
要是没有这个直通通道，价格
大概要翻一倍以上。”

来河北新发地进货的商
户琚福喜也尝到了的甜头：

“以前我要自己去广东、海南
调货，要自己跑检测、自己找
车、自己往回运。现在两地对
接了，没了很多中间环节，省
了很多事。”

中间环节的简化受益的不仅是来到批
发市场的商户，在零售终端的生鲜超市对

“直供”也颇为买账。去年 10 月，北京新发
地农产品股份有限公司联合新发地十位
优秀企业家试水生鲜超市“来颗桃”，依托
新发地的渠道优势，把批发市场搬到了社
区旁。

“我们有新发地的‘单品大王’直接提供产
品，真正把产地的产品送到老百姓的家门口，
把新鲜、实惠的产品给到消费者。”“来颗桃”所
属公司——新发地珍品荟（北京）科技有限公
司总经理薛莲说。据了解，“来颗桃”所售果蔬
中的一些大品类，七八成都由“单品经营大王”
直供。

“年前这几天一些蔬菜的价格又有些上来
了。”薛莲告诉我们：“有了‘单品大王’在供应量
上的保障，我们才得以保证这些商品的供应。”
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农产品流通成本构成分析（单位：%）

2016-2021年中国亿元以上
农产品批发市场数量预测

资料来源：前瞻产业研究院《2017-2022年中国农产品流通
行业发展模式与投资战略规划分析报告》。

数说流通

走进上海市静安区的标准化菜场，总能找到“静安区绿叶菜
优惠专柜”。在一堆堆绿叶菜中，这块红底白字的标识，如同“万
绿丛中一点红”，格外醒目。在这里，有5种蔬菜平价销售，比市
场价低20%。

几十年来，菜场的经营模式多为个体摊主，组织化、规模化
程度差。尽管从生活方式角度看，不少中老年人还习惯于逛传
统菜场，喜欢货比三家、讨价还价，但一批新型售菜模式已大量
涌现。上海15个区建设了1064个社区智慧微菜场，累计投资
3000万元，经营收入已达到1.5亿元。

据上海市商务委负责人介绍，上海将以西郊国际批发市场
为枢纽，以江杨、中山等区域批发市场为集散配送中心，以资金
和管理为纽带，逐步建立“上控资源、中控平台、下控渠道”的产
供销一体化模式，发挥好国有企业主渠道作用。同时，以上农批

“上农鲜品”APP为平台，集农产品交易、物流、移动支付等于一
体，打造蔬菜“一级批发+配送”的全新交易格局。

此外，上海还将推动新模式应用，支持社区智慧微菜场、
O2O 电商平台、生鲜超市等新模式、新业态发展，形成“互联
网+菜篮子”模式，进一步降低流通成本，把流通利润转化为群
众实惠。 孟群舒

上海：
创新流通方式稳菜价
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近日，武汉农畜产品交易所（以下称“汉交所”）新云商启动
仪式在武汉举行。据了解，“新云商”定位创新型农产品交易服
务平台，旨在为湖北拥有国家地理标志产品的企业提供批量销
售、品牌营销以及金融支持等综合性服务。当日，来自湖北恩施
的“十月获”珍硒米成为“新云商”服务模式下的首款挂牌商品。

据悉，汉交所“新云商”计划搭建从产品源头到消费者的直
通渠道，通过仓储、质检、保险、物流、金融支持等配套措施优化
各类资源配置。届时，湖北地域特色产品交易流通效率将大幅
提升。

“云商A2P七大综合运营会员市场布局计划，目前已实现六
家运营中心的合作，百家会员中心的目标也在逐步实现，产品布
局更是琳琅满目。”刘杰介绍，葛根、蜂蜜、板栗、稻米油、富硒茶、
黑玉米、牛肉等等农畜产品整装待发。

周雯

汉交所打通
湖北特色农产品销售渠道

□□ 本报记者 张艳玲

鸡年吃有故事的鸡，做“鸡”动人心的事！
年关将至，畜禽产品迎来销售高峰，西南地区
首屈一指的有机农业企业——成都尚作农业
科技公司（下称尚作）顺势推出的限量版“彝乡
土鸡”，背后是关于温情与感恩的扶贫故事；而
以服务乡村“小农经济”为己任，要为城里人找
个乡下亲戚的O2O平台“一品一家”则早早拉
起了“自驾下乡杀年猪”的大旗……

生态健康、温情感恩、农俗体验……哪一
样最能戳中消费者的心？面对巨大的年货市
场，各大企业有着怎样的销售妙招和经营思
路，记者进行了采访。

生态食材宅配到家
承包你的年夜饭

“这是盐的味道、山的味道、风的味道、阳
光的味道，也是时间的味道，人情的味道
……”这段出自《舌尖上的中国》的诗意语言
是对腊制品最好的阐述。作为四川人过年的

传统必备项目，腊味是各大品牌角力的一大
主战场。

“千年古法，农家熏制”，一品一家主打传
统手艺牌，将农家腊肉制作过程一一呈现，似
乎让每一块金黄闪着油光的腊肉烙上了亲人
的温暖印记。

而大手笔的尚作则在原料上下足功夫，由
“养足300天的生态黑猪肉”熏制而成的腊味，
品质自然不一般。元旦未到，尚作便在官方微
信宣布，由高金庄园饲养的生态黑猪为原料的
腊味已经售罄，喜欢的会员朋友只能明年赶
早，足见其销售火爆。

不止腊制品，年夜饭产品也被开发出来。今
年尚作就特别推出了家宴主材套包。根据用餐
人数，设计菜品，准备食材，贴心标示每道菜制作
方法，按照客户需求按时宅配到家，相信这让不
知如何安排年夜饭的家庭又多了一个选择。

面对春节这一巨大的礼品消费市场，生态
健康农产品逐渐成为新宠。产品电子卡的微
信、短信一键转赠应用，是农产品线上销售打
出的又一副好牌。

广发英雄帖
加速布局线下门店

假如有一天，你发现你所在的社区新开了
一家装潢漂亮、别具一格的菜店，站在门口的
销售员年轻又热情，你饶有兴趣的走进店里，
发现这里的白萝卜卖 10 元/斤、四季豆卖 18
元/斤、洋葱卖20元/斤，售货员真诚的告诉你，
这里出售的所有蔬菜都是严格按照有机标准
进行种植，物有所值。你会满腹狐疑的转身离
开，还是颇有兴致的挑选食材做顿有机大餐？

2016 年，在进入有机农业这一领域 6 年
后，尚作有机开始加速线下门店布局。通过联
营加盟模式，成都市社区体验店开到了近 20
家，周边的重庆市场也实现突破。公司相关负
责人何啸宇表示，线下门店除可以更好的为已
有会员提供服务外，其所承载的产品展示体验
功能，正成为尚作吸纳新会员的重要流量入
口。“以神仙树社区为例，社区店开设后，这一
社区的会员数量快速增长，一年时间便增长了
3倍，目前已突破千万。”何啸宇告诉记者。

有机农业作为一种高端农业，仍然具有投
资长、见效慢、投入资金难以形成资产等特点，
想要在这一领域闯出天地，商业模式的选择值
得探究。平台商、生产商、销售商，哪一个更
好？尚作正在探索的联营农场模式，更能看出
其“轻资产”经营思路——“在构建起一套完善
的有机生产技术体系和门店运营模式后，我们
的核心是致力于研发和市场这微笑曲线两端，
吸纳有履约能力的合作伙伴，一起做大企业品
牌。”何啸宇表示。

与许多传统行业先线下后线上不同，不少
农产品销售企业走的是先线上后线下的路
子。一位圈内人士告诉记者，业内实践证明，
在毫无品牌积累之际，便大举开设实体店铺，
不仅将花费巨大的运营费用，而且消费者往往
因为不信任而拒绝买单，形成恶性循环。

无独有偶，因契合“互联网+农村扶贫”这
一时代主题而获得巨大的社会影响力后，去年
底，已经运营2年的“一品一家”也开始尝试通
过联营合作模式求得线下生态体验餐厅及销
售渠道的快速突破。

绘图：吴狄
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