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莱莱芜芜农农民民把把姜姜卖卖到到3388个个国国家家

本报记者 韩笑
实习生 杨志奇

投资5万元开店，

月利润过万

从学校毕业后的90后小伙
孔祥静，换了几份工作都觉得
自己不太适合。2015年初，他了
解到了倍全便利这个O2O的模
式，便在新东方花园小区开了
家倍全宅店。

“我没有太多的开店资金，
而开这家宅店需要支付加盟费
3万元、买了两辆公司的统一配
送电动车，共7000元，铺货的成
本1万元，加在一起5万元左右,
这家小店便开起来了。”孔祥静
告诉记者。

“您有新的网络订单。”24
日下午3点，孔祥静的手机响了
起来。这位顾客在线上订了雪
糕、醋、饼干等零食，总共35元。
孔祥静拿好顾客的货物，骑上
电动车就出了门，15分钟后便
完成了配送，回到了店里。

靠发放传单、特价优惠等
活动，孔祥静的宅店很快在小

区内打开了市场。孔祥静算了
一笔账，在这个近2000户人家
的小区，每天有线上订单50个
左右，一单平均在30元，毛利润
在20%左右，每天的利润在300
元左右。“倍全统一规定，单笔
订单在29元以下，收取2元的运
费，29元以上免运费，而因为配
送范围就在小区内，成本也就
是电动车的电费钱。”

孔祥静还和小区内的各快
递公司展开了合作，做起了代
收发快递业务。每收发一个件，
可获得1-3元不等的提成，一
天也有20-30单。倍全还提供
洗衣干洗服务，孔祥静每天能
接个三四单，每单的利润在
40%。此外，家政、家电维修、蛋
糕预订等服务，都能给宅店贡
献利润。

记者发现，在孔祥静的小
店里，各类零食、油盐酱醋、蛋
奶饮料水果,应有尽有，但店内
并没有堆积成箱的货物。“我们
的店备货的成本在1万元左右，
如果哪种货物快要卖完了，后
台有自动的预警，我们下了送
货的订单，隔天公司就能给送
货，避免了压货。”孔祥静说。

孔祥静告诉记者，平时这
家店他和姐姐两人照顾，除去
房租和水电等成本，他和姐姐
两人每月能赚上万元。

从供货商处要收益，

从未烧钱

孔祥静的这家便利店只是
一个小小的缩影。2014年3月，
倍全便利开始进军济南市场，
现在已经开了100家店了。“现
在加盟店的数字每天都在变
化，我们计划在济南开到300
家。”倍全电子商务有限公司商
务总监朱彦说。

对于目前大量的O2O电商
在不断烧钱的现状，朱彦却表
示，“倍全的商业模式有着自身
的造血功能，保持着稳定的盈
利能力，未接受过资本投资。”

倍全模式有何独特之处？朱
彦分析,倍全有便利店和宅店两
种模式。便利店除了像传统门店
赚取商品差价外，还有线上订单
和各种增值化服务,收入来源更
多元化,保障了盈利。而像孔祥
静开的宅店，多以接线上订单为
主，不用地段好的商铺、高额的

装修和人员成本。
“因为电商最重要的两个

关键点，新用户开发成本即获
客成本和履约成本，始终没有
被很好地解决掉。”倍全创始人
兼CEO吴少斌说，“遍布社区
的便利店很好地解决了这两个
问题。一方面，便利店具有距离
最接近用户的天然优势，直接
面对基数庞大的用户市场;另
一方面，便利店和厂商、用户之
间，存在刚需。”

据介绍，正是靠着以上优
势，倍全的获客成本只要5-10
元，是整个行业平均水平的1/
20，在履约成本方面，行业内快
送每单成本在6元左右，倍全只
有2元，这就是“互联网+便利
店”模式的核心优势。

而倍全公司的盈利模式很
简单，除了各便利店、宅店的加
盟费用外，更重要的是从上游供
货商要收益。“公司联系上游供
货商进行大批量进货，统一采购
有规模化优势,厂家会给低价和
返利。公司给济南的上百家加盟
店进行统一配送，没有多余的中
间环节，而我们就从差价中获得
收益。”朱彦告诉记者。

社社区区OO22OO大大量量阵阵亡亡，，倍倍全全靠靠什什么么活活下下来来
倍全便利进入济南两年，

在济南开店100余家，掘金O2O
市场。如今互联网泡沫已慢慢
浮出水面，最近总会看到一批
又一批O2O阵亡名单。这些都
是资本作用下，用第一轮投资
烧钱，再引第二轮投资未果的

“杯具”。倍全却从未引入资本，
做电商不烧钱，靠自身造血走
到现在。

本报记者 张亚楠

1 9 9 9年，万鑫经贸的前
身——— 莱芜市明鑫冷藏加工
厂成立。当时还是莱芜市寨里
镇韩王许村村委主任的韩明
森，想的无非是带领村民们从
土地里多赚点。“那时候，村里
的主要作物是小麦、玉米，一
年下来，一户农家赚不了几千
块钱。姜、蒜这些经济作物要
值钱得多。”

韩明森开始带领村民种
姜、种蒜。他的冷藏加工厂，也
开始接一些储存、代加工的订
单。带领村民致富的韩明森，
被评为了全国优秀村主任，韩
王许村的新房子也一家家建
了起来。

2002年左右，韩明森参加
了一次优秀村干部的省内巡

回报告活动。他来到淄博张店
一个村，他至今记得走进那个
村庄时感受到的震撼：“村里
两百多户全是别墅，不是那种
一排排整整齐齐的小洋楼，而
是园林式的，走在村里就像是
走进了花园。”后来他了解到，
这个村家家户户做陶瓷生意，
村主任自己先开起了陶瓷厂，
带着村民都富起来了。

从张店回来，韩明森做
了一个决定：辞掉村主任的
职位，专心干外贸，在农副产
品加工、销售这条路上闯出
名堂来。但是在镇政府的挽
留下，他最终选择了一条折
中的路，继续干村主任，但是
琐事不管了，专心管农产品
外销的事。

2002年，他的冷藏加工厂
改为经贸公司，韩明森不再只

是接外贸公司的加工订单，他
招聘了一批国际贸易专业的
大学毕业生，开始自己做外
贸。

韩明森没有任何国外关
系。一开始，销路就是跑展会
跑出来的。国内的广交会、国
外的柏林食品展、俄罗斯和日
本的食品展，他都去过。后来，
他把公司信息、产品信息挂在
阿里巴巴上，一些国外客户也
找了过来。“他们通过邮件联
系到我们，我们就把产品说
明、图片发给他们，也把样品
寄给他们。他们看着行，就过
来实地考察。”

打通了销路，韩王许村的
村民生活也好了，年景好的时
候，种一年姜、蒜能收入十来
万，农闲时候来工厂打工，也
可以赚一两万。韩明森说：“把

老家的姜、蒜卖到国外去，很
有成就感。”

农民收入稳定增加的背
后，是观念的缓慢转变。韩明森
说，过去村民种姜就知道追逐
产量。后来，自己做了贸易之后
清楚地看到，产量高了不一定
赚钱，品质提上去才是关键。

韩明森去过韩国，参加过
当地政府的农产品招标，他看
到在生姜大丰收的时候，韩国
农民在当地农民协会的要求
下销毁多余产量。他把这个事
讲给村民听，让农民理解，引
导农民规范种植，少用农药、
化肥，多种优级品。“这是一个
缓慢的引导过程。”韩明森说，
国内没有韩国那样强有力的
农民协会，他对乡亲的引导靠
的是自己的号召力。

现在，万鑫经贸一年的出

口额有三千多万美元，总营业
额约两亿元人民币。这个成绩
并不能让韩明森笑逐颜开，出
口贸易竞争激烈，如果没有自
己的特色，很快会被别人取
代，国内农产品贸易一定要从
产品安全上做文章。

今年，在莱芜市农业高新
技术开发区管委会的促成下，
韩明森和山东科技大学的科
研团队合作生物种植项目实
验。在这个生物种植项目里，
秸秆被埋在地下加入细菌发
酵，三到五年之后，土壤会恢
复健康。

“目前在试验阶段。”韩明
森说，如果效果好，他会免费
为村民提供技术支持，让村民
都种出更安全、绿色的生姜，
这也将成为万鑫经贸新的增
长点。

在莱芜市万鑫经贸有限公司的腌渍车间，工作人员正在忙碌着。 本报记者 张亚楠 摄

倍全宅店的孔祥静每天要外

送50个左右订单。

本报记者 韩笑 摄

■总理喊你来创业

莱芜市万鑫经贸有限公司
是一家农副产品收购、加工、储
藏、销售企业。从2002年成立至
今，这个从农村走出来的公司
把大蒜、生姜、土豆、板栗等农
产品卖到了38个国家，其中寿
司用姜片进入了欧美、日韩市
场。一个乡土创业者白手起家，
把家乡的农产品卖到国外去，
他是怎么做到的？
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