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电商助农

地方实践

新电商 新农人

行业聚焦

浙江对电子商务进农村示范县
提出硬性任务

日前，浙江省商务厅、省财政厅、省乡村振兴局联合印发了
《浙江省2021年电子商务进农村综合示范工作方案》，对示范县提
出了一系列农村电商发展的硬性目标任务。

根据方案，到 2021 年，示范县主要快递品牌通村率达到
100%。省商务厅电商处有关负责人介绍，届时示范县的农村至少
要有 3个以上的主要快递品牌，包括邮政、顺丰、三通一达等主要
品牌。

此外，到 2022年，示范县村级电商服务站（点）行政村服务覆
盖率达到100%；到2023年，全省网络零售额达到2.9万亿元，生活
性服务业上线率达到 80%以上，农产品网络零售额达到 1500 亿
元，累计建成电商专业村 2000个。示范县农村网络零售、农产品
网络零售额年均增速高于全省平均水平。

通过实施该方案，浙江将进一步扩大全省电商进农村覆盖
面，农村电商应用水平明显提升，线上线下融合，商品服务并重，
农村产品上行和工业品下乡双向畅通的农村现代流通体系更加
健全。

在示范县，农村电商公共服务体系、县乡村三级物流配送体
系、农村现代商贸流通体系和电商带动创业就业体系要更加完
善，电商带动示范县商贸流通企业转型、农民增收、农村消费提升
成效明显，形成一批可复制、可推广的“浙江经验”。 翁杰

□□ 武霈

位于山东省菏泽市定陶区的湾子张村，区位
上并无优势可言，但这里却生产了全国80%的“布
艺小板凳”，其中很大部分直供海外，不少村民都
在这个产业中实现了价值。现在湾子张村正在
逐渐成长为全国最大的布艺板凳生产专业村。

一个夏日的午后，笔者走进村子，入眼皆
是繁忙：快递物流货车在村头穿梭，几家布艺
板凳生产企业的工人步履匆匆；快递小哥认真
逐一扫码确认后，将打包好的板凳整齐地罗列
在货厢里；整齐的居民房看似普通，里面却另
有乾坤——很多都连接着近千平方米的厂房，

忙碌的工人们分工制作板凳，各种各样的成品、
半成品、加工材料、包装箱有序摆放，还有一摞
摞厚厚的快递单，等待着与小板凳们奔赴各地。

杨俊红是村里较早开搁板加工厂的农民，
也是村里最早接触电商的一批人。曾在多地打
工的她，在 2009 年和丈夫李红利一起返乡做起
了搁板加工，并在村东头建了搁板置物架加工
场，不断扩大规模的杨俊红，想依托电商进一步
扩大规模。

2012 年，杨俊红发现网上的布艺板凳销量
火爆，便买来各种类型的进行研究，她发现布艺
板凳构造简单、方便易学、不易损坏，就萌生了
做板凳的想法。于是，就申请了一家网店，并打

造了村里的第一条布艺板凳生产线。
经过一段时间的摸索，布艺板凳不仅带来

了店铺流量，销量也是与日俱增。杨俊红的劲
头更足了，在板凳款式上也从模仿别人转为自
己研发，开发出了“穿上毛衣的实木凳、轻巧方
便的懒人沙发、可折叠变形的靠背椅，还有图案
可爱的换鞋凳”等系列新产品……2015年，杨俊
红的店铺第一次参加“双十一”，当天，她的店铺
订单就突破了5000件，销售额达到了十几万元，
一天的净利润比她外出打工一年挣的还要多。
于是，“板凳姐”的名头响起来了。

在她的带动下，湾子张村实体店如雨后春
笋般涌现，又先后引进圆通等多家物流公司，解

决了“卡脖子”的物流问题。
慢慢地，村子里返乡创业的“北大哥”张

超、快递出身的“圆通妹”史玉雪、返乡创业大
学生李东明等越来越多的人加入电商大潮
中。张湾镇党委政府和湾子张村党支部也顺
应当地电商发展新形势，抓人才、搭平台、搞培
训、做服务，第一时间在资金、技术、场地等方
面给他们提供帮助，极大地促进了湾子张村电
商产业的发展。

目前，电商产业在湾子张村发展得如火如
荼，全村拥有 47家板凳生产加工企业，160多家
电商户，全村一年的销售额达到 3.2 亿元，已经
成为全国最大的布艺板凳生产专业村。

山东菏泽湾子张村:线上做大“小板凳”

阿地力江·阿卜杜力的冷藏车开到了新疆生产建设兵团农六师105团的哈密瓜地里，等待
装车。 周杭 摄

□□ 刘玉才 文/图

“秋风起，蟹黄肥。”又到了一年之中陈陶胜最忙
碌的时候，看着家乡的白荡湖大闸蟹陆续“奔赴”全
国各地，他累并快乐着。

“我是农民的孩子，生在农村、长在农村，对农村
有深厚的感情。”35岁的陈陶胜是安徽省枞阳县枞阳
镇戚矶村人，退伍回乡后，他瞄准当地丰富的农副产
品资源开始创业，尤其是在电商平台摸索出了销售
渠道，使他成了远近闻名的“电商大咖”，企业去年销
售额达1亿多元。

8 月 17 日，陈陶胜所在的电商平台开启“农货
节”活动，枞阳县副县长王刚和陈陶胜一起走进直播
间，为当地土鸡蛋、黑猪肉、大闸蟹等农副产品“叫
好”，当天销售额达121万元，卖出土鸡蛋200万枚。

回想自己的创业经历，陈陶胜颇有心得。枞阳
县境内物产丰富，农特产品品类众多，为返乡创业提
供了沃土；作为一名“85后”，虽然在退伍后曾南下深
圳闯荡多年，但他始终觉得农村“更让人踏实，也有
发展机遇”。

在陈陶胜看来，家乡的白荡湖大闸蟹名气虽然
不大，但品质一点儿也不差，还是地理标志农产品。
于是，他就从街头摆地摊卖螃蟹开始，起早摸黑、风

雨无阻，哪怕一只螃蟹、哪怕是凌晨都要亲自送货上
门，在创业头几年没少吃苦。好在军旅生涯让陈陶
胜有极强的抗压能力，渐渐地在当地水产品零售市
场闯出了一席之地。

2016 年，揣着“第一桶金”的陈陶胜转战电商平
台。不懂技术，他参加成人高考，进入安徽农业大学
拼命学习；没有帮手，他让本在外企拿着高薪的妻子
辞职回乡来相助……夫妻俩承担了采购、运营、客
服、售后等所有日常事务。5年过去了，陈陶胜的公
司已经变成“线上线下”齐头并进、产销融合、多元一
体发展的枞阳电商“头牌”，创办了“蟹之都”“白荡
里”等多个品牌，让当地大闸蟹、土鸡蛋、土猪肉、香
肠等产品云销四海。

即便在一切步入正轨后，陈陶胜依然每天起早
贪黑查看店面情况、复盘昨日销售，还要同步安排当
天的直播，然后出去跑供应链、谈合作，不停赶场。

“新农人回归，优质电商平台助力，让农产品从
滞销变畅销，从‘土疙瘩’变成‘香饽饽’，并转化为消
费助农、乡村振兴的‘新引擎’。”枞阳县商务局相关
负责人表示，近年来，陈陶胜帮助枞阳农产品打开了
销路、制定了标准、创立了品牌，先后与 57家当地农
业龙头企业、扶贫基地、12个贫困村、20余户贫困户
签订长期合作协议，带动近千户农户增收。

陈陶胜：日销200万枚土鸡蛋的“退伍兵”

陈陶胜（右）在察看土鸡生长情况。

江苏如东
远程教育激活电商潜能

正值黄桃上市旺季，在江苏省如东县国家农村产业融合发展
示范园学用基地内，10多位村民正忙着包装新鲜的黄桃，处处一
片忙碌景象。这里作为当地重要的远程教学培训基地，附近村民
通过远程教育培训学会了黄桃、樱桃、葡萄等水果种植技术，并走
上了发家致富的道路。

今年以来，如东县紧紧抓住跻身国家级电子商务进农村综合
示范县的契机，不断强化远程教育的覆盖面，推动课程形式多样
化、内容“接地气”，如今农村远程教育已成为当地农民群众打开
致富之门的“金钥匙”。

“还有 40 盒-50 盒就要包装完成，大家加把劲。”学用基地负
责人王新成一边清点包装盒一边做记录。2020 年，掘港街道虹
桥村借力全县远程教育提档升级的东风，依托落户村里的如东
县国家农村产业融合示范园，成功打造了远教学用示范基地，利
用远教平台资源为周边群众传授黄桃、樱桃、葡萄等水果种植及
管护技术。

“每个月能挣2500元，收入还不错。”虹桥村的朱妍姝介绍，以
前在外地打工，不能经常陪孩子，后来了解到远教示范基地缺少
人手，便来基地帮忙。

这是如东县远程教育提档升级给周边群众带来的“福利”，县
里以远教平台为依托，结合各镇区现有的特色产业项目，培育出
一批示范基地，初步形成了以远教示范基地辐射的“一镇一域一
品”农业产业发展新模式。大豫镇是如东的一个传统种植业大
镇，在远教示范基地的辐射带动下，豫东、香台、巩王等村依托示
范基地种植西蓝花、大葱以及金丝皇菊等特色经济作物1.5万亩，
带动群众就业3200多人。

在推进远教站点提档升级的同时，如东在各村居站点打造
“远教 e学堂”，通过远教资源平台开展线上农业技术培训。“随着
白对虾的生长，虾体对水中的溶解氧的需求量也逐渐加大，应当
视水质状况进行增氧……”在外农区何丫村白对虾养殖户姚福军
的基地，20多户养殖户围坐在电子大屏前观看白对虾养殖技术培
训直播，授课的姚福军也是县里的“乡土讲师团”成员。“遇到技术
问题就来观看培训，周边其他养殖户也经常一起来听。”附近的养
殖户汪启林喜悦之情溢于言表，家门口的培训给他带来了甜头，
他家去年白对虾收成不错，一季就能有3万多元的收入。

全县精心遴选140名乡土能人组成讲师团，将为农政策、实用
技术、农业营销知识录制成课件，通过远教平台传播到田间地头
和村民屋头。通过“如东发布”微信公众号，以及全县 245个村居
微信群，线下依托家庭农场等学用基地，联动开展各类培训。

“结合远教站点平台，每个‘远教开放日’都对基层远教学习
培训进行指导。”大豫镇远教管理员杨凌霄介绍。各镇区还根据
群众的实际需要，提供“点餐式”送教下乡活动，通过现场培训、跟
踪服务等手段推动学用成果转化，今年以来，全县开展各类培训
220多场，受益群众3万余人。

“我家今年种了 20亩地葡萄，以前路边摆摊零售、联系超市，
很难卖上价钱。”在曹埠镇甜水村葡萄种植合作社，合作社负责人
葛海燕一边用手机处理网上的订单，一边喜滋滋地介绍，“现在，
我只要动动手指，葡萄就能畅销‘长三角’。”

小农户对接大市场。葛海燕说：“这多亏了在县里远教电子
商务培训班学习的电商知识，我对电商有了些了解后，便想着借
助网络扩大水果的销路。”

远教电商营销不仅帮助种植户打通了农产品销售渠道，也给
了葛海燕更多回馈周边群众的底气，合作社先后与30多户群众签
订用工协议，并将田管、包装和物流发货等工作交由留守家庭户
做，以此增加农户收入。 杨浩 缪小明 花宇

“中华老字号”借社区电商
通达千万家

记忆中的“传统老字号”是中国“软实力”的重要体现。国务
院参事室特约研究员姚景源指出，老字号应肩负新时期的历史使
命，传承与发展中华文明，并展现出新内容、新亮点、新优势。

近年来，随着跨国品牌纷纷涌入、本土新兴品牌层出不穷，一
些“老字号”出现了断档，部分已淡出消费视野。商务部“中华老
字号信息管理平台”显示，全国被认定为“中华老字号”的企业数
从20世纪50年代末的1.6万家，减少为目前的1128家。“中华老字
号振兴计划”专家委员会主任尹杰指出，现代品牌意识不强，无法
发挥老字号的传统优势，让“老字号”陷入窘境。

今年5月19日，山东“老字号”代表品牌“鲁味斋”登录社区电
商盒马集市，该品牌第三代传人王剑辉介绍，由于销售新平台带
来的销量激增，他已经准备扩大生产，并从意大利进口专门的机
器做氮气包装，推出系列保鲜商品等。

根据盒马在山东地区销售数据，该平台已实现多家老字号品
牌线上销量的大幅提升，其中，“德馨斋”6 月份销售环比增长
329%，另一家老字号“崔字牌”销量在3个月内翻了两番。

据了解，盒马集市通过“预售加自提”的社区电商模式，专门
开设“老字号”销售专区，将以往商品的零散需求整合为短时间内
的批量化需求，通过商品高速流通，推动老字号品牌在商品供应
链及营销环节的优化；在降低了流通环节成本的同时，更好地推
动历史文化的传承。 陈浩

□□ 农民日报·中国农网记者 韩啸

哈密瓜从新疆独有到如今遍布全国，不
过四十载，现代物流与供应链的快速发展，让
这一曾经的“皇家贡品”大量涌入玉门关，彻
底告别了“出疆难”的尴尬。目前，哈密瓜在
全国多地“生根发芽”，真正成了广受消费者
青睐的平价水果。

过去四十年里，新疆哈密瓜产业经历了
怎样的变迁？眼下又如何从环伺竞争中再次
突围？从新疆维吾尔族祖孙俩销售哈密瓜的
故事，记者尝试寻找答案。

昔日“贡品”的东进之路

1982年7月的一天，在广州做生意的马合
木提·买提热木赶着毛驴车，在颠簸了 2个小
时后从村里来到新疆鄯善县城，他要继续坐
绿皮火车前往广州经营他的干果生意，“门对
门”共需花费 100 多个小时。那一次，马合木
提带了一个哈密瓜给广州的朋友们品尝——
这是他们几位“人生第一次吃到哈密瓜”，脸
上的表情至今都印刻在马合木提脑海里。

从那以后，这颗瓜的甜蜜成了朋友们的
念想，每次见面都会打趣问道：“什么时候回
新疆？返程时告诉我，我去火车站接你！”

于是，每当马合木提·买提热木回新疆进
货，只要条件容许他总会跨越4000多公里，历
尽千辛万苦从新疆带回哈密瓜。当时广州销
售哈密瓜的极少且价格昂贵，这跨越 4000 多
公里的情谊和哈密瓜的甘甜，算是当时最高
级的礼遇了。

其实，马合木提·买提热木不止一次在颠
簸的毛驴上想，既然哈密瓜这么受欢迎，为何
不把它们卖出新疆，让更多的人品尝到呢？

他所在的吐鲁番鄯善县，大多农户都有
种植哈密瓜和葡萄的传统，葡萄可以晾晒成

“干”，但哈密瓜却只能鲜食，长距离运输会带
来严重的货损和高企的成本。而农户们往往
只是埋头种地，产品全部交给外省来的收购
商，在扩大营销渠道上一筹莫展。因为语言
不通，还时常出现与外省供应商对接不畅的
情况，导致哈密瓜一旦熟透，就要面临“贱卖”
或烂到地里的结局，种植户苦不堪言。

进入 20 世纪 90 年代，马合木提·买提热
木的生意越做越大，并成立了干鲜果品销售
公司。他终于有能力把哈密瓜运到东部省区
去，铁路冷藏车虽然周期长、速度慢，但终归
胜过了“人力”。收瓜时，瓜农们赶着毛驴车

从四面八方奔涌而来是他最幸福的时刻，销
售最多的一年，仅一个哈密瓜成熟季就从鄯
善县运了 20 多车近 300 吨瓜到广州，成了当
时震动业内的大手笔。

“家族传承”背后的业态升级

最近几年，得益于基础交通设施的大力投
入，“瓜果之乡”新疆的哈密瓜、葡萄、香梨已经
可以快速抵达北京、上海、沈阳、武汉、郑州……
以前一些“养在深闺”的稀罕水果，如伽师瓜、
沙瓤西红柿、新鲜无花果等，也都可以通过快
速发展的电商网络买到，并实现 48 小时送达
全国，其中不少还成了消费者追捧的“网红”。

这些变迁，让马合木提·买提热木在古
稀之年感慨不已。从日本留学归来的长孙
阿地力江·阿卜杜力业已接过了哈密瓜的事
业，年轻一代正通过新的经营模式为哈密瓜
带来机遇。

2021年 5月，阿地力江·阿卜杜力从日本
大学毕业回国。“爷爷给我说过，将来一定要
回到家乡作贡献，因为这里是我的根。”

他至今仍记得2019年在日本超市看到的
一幕：一颗4斤左右的哈密瓜售价竟高达1000
多元人民币，瓜外观齐整，近乎完美，瓜与瓜
更近乎一模一样。

作为一个地道的新疆人，又受到家族生意
的耳濡目染，阿地力江·阿卜杜力当然不甘心，

他梦想着打造自己的哈密瓜品牌和经营模式。
2020年 3月，阿地力江·阿卜杜力和叔叔

艾可热木·买合木提合作，在电商平台拼多
多开了一家名叫“爱客达”的鲜果店铺。阿
地力江·阿卜杜力在日本远程负责店铺运
营，叔叔在新疆负责采购发货，两人通过
ERP系统分工合作。

谁曾想，这种经营模式并未因距离的遥
远而打折扣，“爱客达”鲜果店铺从 2020 年起
开始销售哈密瓜，并在当年就成为平台哈密
瓜销售 TOP3 商家，日发货平均 6000 单左
右。每天，30 多吨哈密瓜乘坐顺丰速运的货
运航班，飞往全国消费者手中。

要知道，阿地力江·阿卜杜力的“爱客
达”，仅 10 天的发货量就超过了爷爷马合木
提·买提热木最辉煌时一整季的发货量！这
意味着新疆哈密瓜的新时代已经悄然而临。

“不是我做得好，是哈密瓜太甜了”

吐鲁番盆地夏天来得早，作为全球著名
的哈密瓜产地，这里也是最早开始收获的产
地。途径托克逊、103团、105团、呼图壁县、玛
纳斯县、沙湾县、阿勒泰等地，一路向北，逐步
收获，地域分散。

由于新疆地域面积大，从乌鲁木齐发出
的快递相较于新疆其他城市要快 24-48 小
时，为了保证哈密瓜的品质，阿地力江·阿卜

杜力和叔叔经过长期考察，决定把店铺中转
仓设在乌鲁木齐。

阿地力江介绍，其网店顾客来自“长三
角”和“珠三角”的居多，在每年 6月份哈密瓜
即将成熟之际，就开始有老顾客向店铺客服
了解当年销售情况。今年4月2日，爱客达店
铺开启哈密瓜预售模式，24天内有 7200多名
顾客提前下单预订，其中80%都是回头客。

“过去玄奘从长安出发，途经吐鲁番西
行，如今哈密瓜从新疆吐鲁番出发，穿越整个
中国，走出了‘东游记’。”年轻的阿地力江·阿
卜杜力的眼里是一幅壮阔的图景，“东游到北
上广深不是我的最终目标，希望哈密瓜继续
东游出海，到日本、韩国和东南亚国家去。”

每天下午，阿地力江·阿卜杜力都会及时
跟进销售及当日访客情况，预估第二天的出
货量，并第一时间把订单发给瓜田一线采收
的艾可热木·买合木提；当晚，订单就到达了
各个合作社负责人手中。第二天一早，在广
阔的哈密瓜田中，合作社的农民开始下地甄
选采摘符合标准的哈密瓜，阿地力江·阿卜杜
力的冷藏车会直接开进田头，当天中午就要
运至位于乌鲁木齐的中转仓。

8 月 4 日中午 12 点多，阿地力江·阿卜杜
力收到了来自广州市石女士 30 多元的订单，
是一箱10斤重的精品哈密瓜。而在广州的商
超里，类似的产品售价在60元-80元。

此时，阿地力江·阿卜杜力已经通过ERP
系统将订单推送至中转仓，仓库里的打包员
和质检员仔细地用“5 层厚”的彩色瓦楞纸箱
和 2 厘米超厚的网套对哈密瓜进行打包并质
检，保证发出去的每一颗瓜都能完好无损地
送到顾客手里。

当天下午5点左右，顺丰的货车从乌鲁木
齐中转仓将数千件哈密瓜转运至乌鲁木齐地
窝堡国际机场货运中心，最长不超过48小时，
全国各地像石女士一样的顾客就能收到来自
新疆的哈密瓜了，而这距离哈密瓜从地里摘
出不超过60个小时。这样的包裹，阿地力江·
阿卜杜力每天要发出 6000 单左右。这在 10
年前是不可思议的。

新疆数字经济研究院陈兵教授感叹，过
去年轻人千方百计想“离土进城”。如今，年
轻学子们纷纷走入田间地头，一边通过新科
技选种、种植，一边通过新电商开店、直播、卖
货。“农业这个传统产业，真的要被新电商改
变了。”陈兵说。

对此，阿地力江·阿卜杜力笑着说。“其实
不是我做得好，而是新疆的哈密瓜太甜了。”

曾经需要毛驴运出村，如今电商销售遍全国——

新疆哈密瓜的“出疆路”


