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小小米米还还在在地地头头，，网网上上已已预预售售
互联网概念农产品走俏，五年内或迎来爆发

互联网点亮旅途

找厕所也能扫码

“足不出户买全球”——— 今
年十一黄金周，跨境电商大受
消费者青睐，销售火爆。奢侈品
电商走秀网国庆期间推出了

“全球扫货节”的折扣活动，销
售额较节前大幅攀升；主营进
口护肤品的聚美极速免税店也
在国庆假期推出订单每满１００
元返还代金券１０元的优惠活
动，受到消费者热捧……

目前，支付宝、财付通、拉
卡拉等二十多家第三方支付机
构已被纳入跨境外汇支付试
点。国庆期间，运用支付宝等第
三方支付工具“海淘”已经成为
一种消费时尚。美国梅西百货、
ｅｂａｙ、日本乐天市场、韩
国新罗免税店、香港莎莎等境
外大型零售网站已实现与我国
支付机构的对接。

逛跨境电商体验店也成为
市民度假的新“节目”。记者在
广州南沙跨境商品直购体验中
心“风信子”看到，国庆期间前
来购物的市民摩肩接踵，仅１０
月１日当天就有近三万市民前
来购物；黄金周期间，深圳腾邦
前海国际保税跨境购物展示中
心及周边道路也停满了私家
车，跨境商品吸引了络绎不绝
的市民前来尝鲜。

“因为怕买到假货，从前朋
友出国玩，总会让他们捎回一
些东西，现在稍微多花一点钱，
就能在家门口的跨境商店买到
一样的东西，朋友也能无负担
游玩，一举两得。”家在深圳的
彭真说。

据新华社

秋天是丰收的季节，在我省有些地方，有些农产
品还没成熟，很多商家已将产品进行包装，注册一个
品牌，营造概念，主打情怀，搬到网上众筹预售。这种
模式增加了买卖双方的透明度，也满足了顾客对食
品安全的需求。

赵先生和郭女士在老家
潍坊创办了一个生态农业产
品绿色基地。基地位于昌乐火
山口附近，土质特殊，这里的
农民用土法种植小米，每年产
量仅有几百吨。

今年，赵先生注册了“遥
远村庄”的品牌，主要经营基
地的特色农产品，而火山口的
小米，成为他们主推的产品。
销售这些小米，他们没有采取
传统的营销模式，而是选择了
与互联网结合，在电商平台销
售，同时在众筹网站搞预售。

在众筹网上，遥远村庄火
山小米被包装成具有“七十年
代口味”的“原生态”、“最高贵
的火山小米”，目标筹款两万
元。

近些年来，各地的特色农
产品都尝试与互联网结合的
营销方式，特别是众筹模式逐
渐兴起。在各类众筹网站上，
可以看到沾化的冬枣、沂蒙山
的芋头、栖霞的苹果等等，它
们有的注册成了品牌，有的属
于一些有特色的项目产品。

这些产品的销售，着重于
品牌的营造和包装。产品文案
往往着力渲染情怀，如“童年
的味道，乡村记忆”等，着重挖
掘产品的特点和故事性。致力
于微博打拐和免费午餐的“大
V”邓飞，就在淘宝众筹上发起
蜂蜜众筹，打出的旗号是“一瓶
有故事的蜂蜜”。著名写手张嘉
佳的小龙虾项目被包装成“一
个跨越十年的梦想”。

噪要卖东西，先讲情怀

目前，京东、淘宝等都有
众筹板块，致力于生鲜众筹的
尝鲜众筹、有机有利、田园时
光、大家种网等网站层出不
穷。此种销售模式带来的好处
显而易见：卖家与买家直接对
接，生产过程对买家透明，甚
至可以私人定制。

烟台栖霞市黄燕底村的
果园主人郭云上，曾在尝鲜众
筹众筹过苹果和樱桃，都获得
了成功，他认为“互联网把人
和人的关系拉近，用什么、不
用什么都可以告诉消费者，是
透明的。”

在各类食品的众筹中，特
别是初级农产品中，这些关键
词被反复提及：绿色、有机、安
全、土法、无公害等。商家会详
细介绍产品生产的过程，配以
图文解说，甚至会附上视频。

郭云上大学毕业后在

一家卖苹果的农产品公司
工作，他发现现在很多较大
的农产品公司和网店，通过
打价格战来获得利润，这就
很难保证品质。“很多商家
都说是有机苹果，其实都是
从当地农户手中收来的。”
郭云上说，“淘宝上的卖家
都是贩子，很少有真正的农
户。”

因为不想说谎，所以他回
了老家，自己种起了苹果。他
把老客户加了微信，平时的生
产活动都会在微信圈里随时
发布。“打药、施肥、采摘，都会
发。有时会拍视频，露个脸，告
诉大家我是在脚踏实地去
做。”

消费者对食品安全的担
忧导致对有机产品的追捧，生
鲜众筹模式在这种情况下火
热起来。

噪跳出价格战，卖家买家对接

当然，此种互联网概念的产
品销售模式依然处在起步期，看
似热闹，也存在很多问题。

遥远村庄的赵先生认为，
现在来看，这还很难说是一种
成熟的模式。“我们参与众筹，
更多的是想做品牌推广，尝试
品牌的认知度，看看影响多大，
如何才能推销出去。”赵先生坦
言，产品的贩卖主要依靠线下
实体店和线上的电商平台。同
时，通过众筹来推广的时候，其
实也受很多限制。“众筹其实没
有前几年的影响大了，一是普
及化了，产品太多；二是公信力
下降，品牌塑造能力没有以前
那么快。”

郭云上发起的众筹，其实
是尝鲜网站邀请的。网站希望
他通过众筹将以前的客户拉到
上面去。“众筹网站最大的问题
是人气不高，流量少。”因此，众
筹模式对很多商家来说是个鸡
肋，散户卖不动，大户又不需
要。

不过，目前国家的政策和
资金已经在向农业电商倾斜，
这是一个发展前景巨大的行
业。“机遇和挑战并存，现在所
有人都想上。”赵先生说，“预计
五年内会有一个爆发期，然后进
入淘汰阶段。前期有积累、有资
源的会比较从容，如果看着热闹
就进入，则会死得非常惨。”

噪参与众筹，更多的是想做品牌推广

对于这一模式如何长久发
展，郭云上认为，要建立买家和
卖家之间的信任。

“淘宝前年有个农业生鲜频
道，本来的计划是美好的，但是
后来普遍造假，这个频道就不得
不解散了。“郭云上说，“缺乏透
明，缺乏诚信。所有卖家都说没
有农药、没有化肥，其实不是，用
农药化肥是主流。”赵先生表示，
现在众筹平台上产品质量参差
不齐。郭云上说，现在的有机认
证证书，花十万元就可以搞定。

这种情况下，要使食品众

筹得以长久发展，就必须采用
一定的方法和手段，建立起卖
家和买家的信任。

要解决信任难题，国家需
要加强相关标准的制定。郭云
上说，提起有机产品，就是没有
化肥、没有农药，这是不对的，应
该在一定的标准内使用农药和
化肥。他说，以前老家有一个白
领承包了荒山种果树，力争做到
完全无污染。这位白领对果园完
全放任自流，野草长老高，不用
除草剂，也不用人工除草，如此
一来，啥东西也种不出来。

噪长久发展，还需买卖双方建立信任

跨境电商火爆

“海淘”成新宠

“只要进入手机APP，机
票、酒店、景点门票甚至当地打
车、租车都轻松搞定，而且价格
不比跟团贵，玩起来也更自
在。”国庆期间刚和家人去普吉
岛度假归来的北京的石女士告
诉记者。

在“互联网＋”时代，传统
旅游格局正在发生巨变。今年
黄金周期间，具有路线丰富、价
格低廉等优势的在线旅游平台
吸引了众多游客参与。据国家
旅游局统计，假期前四天，去哪
儿、携程、马蜂窝等在线旅游企
业订单增幅在１００％到３００％
之间。

二维码入园、微信购票等
智慧旅游形态大大提高了出行
效率。如云南丽江全面接入“支
付宝”服务，游客购物休闲可实
现全城手机支付，使其成为中
国第一座“无现金”古城；微信
支付也于黄金周期间联合全国
１５０个智慧景区、６００多个客运
站点及加油站、停车场等，打造
无缝对接的“互联网＋旅游”体
验，在九华山等智慧景区，游客
只需使用手机扫描二维码或微
信“摇一摇”功能，半分钟即可
完成一键购票。

互联网技术已经渗透旅游
的各个环节，大大消解了“人在
囧途”的尴尬。黄金周期间，苏
州景区推出“旅游厕所移动服
务与管理平台”，覆盖７５家景
区、６５２个旅游厕所，通过扫描
二维码，游客在手机上即可找
到距离最近的厕所；济南趵突
泉公园则采用红外线客流统计
系统，实时统计入园客流量，根
据大数据有针对性地加强重点
地区的人工监测和疏导。

据新华社

本报记者 魏新丽

在众筹网站上，郭云上通过视频向买家介绍自家种植的苹果。
受访者供图

延伸阅读

·经济新变

钱钱袋袋子子要要和和苹苹果果一一样样红红就就好好了了
不甘总受批发商摆布，沂源果农探索中谋求主动权

对于淄博市沂源县的苹果种植户而言，几乎每个国庆假期都是他们最为忙碌的日子，
今年同样不会例外。往年，他们忙着摘下果袋，铺好反光膜，唯一的盼头就是让自家的“沂
源红”穿好“红”装，在10月中旬的销售季，卖上一个好价钱。但这两年，果农慢慢想得多了
起来，他们不再满足这种机械的劳作了。

本报记者 刘德峰

想卖反季节苹果

结果赔了一半

10月1日一早，沂源县大张
庄镇赤坂村村民刘平信，匆匆
吃了几口饭就上了山。他和家
人要在最短的时间内，把自家
苹果园里的果袋摘完，好让苹
果能够更快地上色。今年能否
让这些苹果卖上更好的价钱，
他心里还没底儿。

“往年过了国庆，就有南方
的商人来我们村收购苹果。”刘
平信介绍，每年的苹果价格都

由收购商说了算。“价格高的时
候每斤能卖到3块钱，低的时候
每斤还卖不到2块。”

去年刘平信第一次有了摆
脱收购商定价的想法。“去年的
收购价是每斤3块钱”，刘平信
说，尽管这个价格已不算低，但
他和几个朋友商议后，认定反
季节销售时价格仍会上涨，就
一块儿把2014年收获的苹果存
进了仓库。

“没想到2015年上半年苹
果价格一路下跌，最后又赶上
冷库需要清理库存以接收当季
水果，不得不在6月份以每斤一
块六的价格卖了。”提起这个经
历，刘平信至今都懊恼不已，

“不算冷库费用，就赔了快一
半。”

尝试农家乐

还想着“触网”

经此一役，随着新一个苹
果收获季节的到来，刘平信开
始寻找新的销售渠道。不管怎
样，卖给到村里收购的批发商，
已不是他的第一选择。

在赤坂村这个相对偏远的
山村，已经有农户想到了“采摘
-农家乐”的出路。“今年一个亲
戚跟他们单位的同事介绍了一
下我们村，有不少人愿意过来
摘苹果。”村民李钟强介绍，“收

益肯定比卖给批发商要好很
多。”为了准备这次采摘，他早
在9月底就摘去了果袋，可因为
亲戚的同事临时更改了行程，
国庆期间他未能迎来“贵客”，
如意算盘也就落了空。

当互联网逐渐深入农村，
越来越多的村里人开始知道马
云，了解了“电商”、“快递”等对
他们来说还算是新鲜的词汇。

“咱们家的苹果能不能拿
到网上卖卖？”老张问女儿。“网
上卖多少，也不能只看家里的
苹果好不好，要把我们村的苹
果搬到网上，交通、品牌、认证
等方面还都有点限制。”老张的
女儿这样说。
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