
企业当起月老，农民牵手超市

蔬菜24小时内从田间进菜篮
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企业定时定点来收购，农民的蔬菜、水果足不出

户就能售光，农民根据企业的需求量种植，不担心滞

销。企业当月老，将农户和超市直接链接起来，24小时

内蔬菜从菜地到菜篮，这就是临淄区实行的农超对接

模式。农超对接模式减少了流通成本，企业、农户、超

市实现多赢。近日，记者对此进行了探访。

▲▲大大棚棚采采摘摘。。

▲▲对对蔬蔬菜菜进进行行包包装装。。

▲▲将将包包装装好好的的蔬蔬菜菜装装上上货货车车。。

▲▲蔬蔬菜菜进进超超市市。。
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原来：500斤菜卖三四天

现在：24小时蔬菜到超市
“以前，我们都是自己

开着三轮车去集市卖菜，
5 0 0斤蔬菜最少要卖三四
天 ，现 在 不 出 门 就 能 卖
完。”加入到农超对接行列
的临淄谢家村黄女士说。

农超对接就是，农户
和商家签订意向性协议
书，由农户向超市等直供
农产品的新型流通方式，
为优质农产品进入超市搭
建平台，但因为农民与超

市对接存在困难，临淄创
新了模式，由企业将农户
集中起来或企业与农业合
作社合作，担当中间者，将
农户和超市链接起来。

临淄企业在这方面做
得较好的要数众得利公
司，早在2002年该公司就和
奥德隆集团，联合成立了

“众奥农产品配送中心”，
在鲁中地区率先推出了

“农超对接”流通模式，并
先后与北京、上海等地大
型超市建立了直供关系。

临淄众得利公司负责
人说：“凌晨3点采摘，早上
7点拉货，下午1点发车送
往超市，晚9点就到了北京
等超市配送中心，随后产
品被送往各个超市。2 4小
时内，农户的蔬菜就进了
超市。”

农民：足不出户还多赚钱

企业：物美价廉更受欢迎
谢家村一种植户王女

士种了两个大棚，每个660

平方米，以前未加入到农
超对接时，产品只能零散
着出售，价格不确定、受天
气影响大，不但赚钱不多，

还存在很大的风险，现在
就好多了，我们只要按照
企业要求来做，产品就能
销售出去，收入可增加3000

元左右。
淄博众得利集团董事

长胡永利说，农超对接有
利于解决农民三大难题，
一是卖难，公司与农户、合
作社合作，定时收购农户
产品，农民不出门即可销
售；二是收入更稳定，相比
以前经纪人卖了蔬菜之后
再给农户开价，农超对接
的企业可以高于市场行
情，当即开价，保障农户收
入；三是避免跟风，企业会

根据市场需求要求农户生
产，避免了农户盲目种植，
导致产品滞销的情况。

“农民增收，企业也方
便管理，这就是最大的好
处。”胡董事长说，农户减少
出行、管理成本，收入可增
30%左右，企业可以统一管理
农户，从种植到销售，更规
范化，产品质量更硬，也更
受市民的青睐和欢迎。

“发展超市规模，扩大
蔬菜基地，发展专业合作
社。”临淄为扩大农超对接
的规模，采取了多项措施。

“尽管如此，临淄全区
农超对接规模也很小，发

展上有局限。”临淄工商分
局市场科吴科长介绍说，
全区能够真正实现农超对
接的企业和合作社不多，
这对全区蔬菜实现农超对
接是很大的限制。

那么如何解决规模小
的问题呢？在这方面，吴科
长与众得利集团董事长胡
永利看法相同——— 发展合
作社联社。

据吴科长介绍，现在
的合作社还处于发展阶
段，实力太弱，没法与超
市地位对等，更不用谈直
接合作，而且合作社不专
业，小农意识强，在种植

和管理上盲目跟风、不到
位，生产的产品达不到超
市要求。

吴科长说，合作社与
合作社合作，从规模上扩
大，管理上统一，既节省劳
动成本又提高产品质量，
也更有资本与超市合作实
现对接，甚至合作社发展
到一定程度，可以转化为
企业，实现公司化运营。

局限：农超对接规模小

办法：发展合作社联社

包装好的蔬菜产品。

对种植蔬菜的土壤进行检测。
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