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聚焦回乡创业的年轻人：

自信大有可为，虽然并不轻松

今年是唐凯回到家乡做农产
品电商的第三年。

在蒙阴县高都镇，提起唐凯
的名字，不少果农都会竖起大拇
指，“小伙子有头脑，人很实诚，多
亏了他帮我们卖桃子。”

唐凯认为，回到家乡做农产
品电商，这是最适合自己的一条
路。

2021年，唐凯从青岛农业大
学市场营销专业研究生毕业。那
年暑假，正赶上家乡鲜桃的销售
旺季，他便开了一家网店帮着乡
亲们卖桃。

早在一年前，唐凯曾拿家乡
的桃子做过一场“试验”。“我研究
生读的是农村发展方向，也学习
了不少电商知识。”唐凯曾在一家
电商公司实习，参与青岛海鲜特
产的营销，他便想着通过网络渠
道卖桃子，由于之前有过运营经
验，所以上手很快。桃子还没成熟
时，店里的预售订单已经超两千
单，“我卖的价格比果商价格高出
三分之一，果农们很愿意把桃卖
给我”。

当唐凯决定全身心地留在家
乡时，首先反对的是他的父母。在
他们看来，唐凯应当找个“稳定又
体面”的工作，走一条“标准”的路。
面对父母的顾虑，唐凯依旧坚持自
己的想法：自家是种桃子出身，果
农们的认可让他很有成就感。

凭借着勤奋、敢闯、敢干，唐
凯起初发展得很顺利。第一年，他
成为当地零售桃子做得较好的电
商之一，在鲜桃采摘期的两个月
内，店铺的成交量有七万多单。

可从事农业，看似诗意的生

活，背后的付出和辛苦是旁人体
会不到的。最初，唐凯一人身兼数
职，收桃、卖桃、客服、打包、运
营……哪里需要人，唐凯就得自
己顶上。

每年桃子采摘期只有短短几
个月，桃子下市之后卖什么？唐凯
迎来自己创业路上第一个瓶颈
期，“我有点迷茫，总不能一年就
干这几个月吧”。

本着销售特色农产品的初
心，唐凯打算继续卖高质量的农
产品。“一个是质量有保障，产品
才有市场，另一个是给果农的收
购价高，他们也能得到好处。”当
年10月，唐凯去隔壁县收购秋月
梨，11月收购黄金维纳斯苹果，12
月他又找到了蜜薯农户收蜜薯。

就这样，唐凯的收购范围不
再局限于本地的农产品，销售平
台业务也越来越广。2023年，他的
店铺零售额已经突破了1500万
元。

尽管如此，唐凯的创业经历
也不只有光鲜的一面。对于农产
品电商行业的发展，他有很多想
法和更大的雄心，“扩充团队是我
面临的最大问题，有才华的人很
多，但愿意来村里的人还是少”。

有人说回家乡是一种“躺
平”，唐凯并不这么认为，回家不
是他的最终目的，一个人的力量
终究是有限的，从长远来看，只有
更多的人参与进来，做好农产品
的品牌和包装，才能帮助更多的
果农，服务更优质的客户。

唐凯安慰自己，“总要有人先
去做，才能吸引更多的年轻人回
来。”

得到乡亲们认可，很有成就感

文/片 大众新闻客户端记者 田汝晔

伊祎曾在一所大专院校任
职，每天两点一线的工作节奏，让
她愈发疲惫和厌倦，“年轻人倾向
自在轻松，但这并不意味着摆
烂”。

开一家属于自己的小店，是
她一直都有的想法。2020年，伊祎
回到了自己的老家。她相信，凭着
自己在外积攒的资源和经验，能
够跳出刻板的印象看县城，有能
力经营好一家店面。

伊祎分析，尽管县城的人流

量比不上一线城市，但基于稳定
的客流以及低廉的人工成本，也
能收获不错的利润。于是，伊祎将
目光落在了加盟奶茶店上，加盟
店有品牌效应，可复制性强，门槛
又不高，是她这样小本创业者的
首选。

性价比消费在县城是主流的
消费趋势，“一杯柠檬水就三五块
钱，甜筒也才两块钱，学生党也能
消费得起”。

可拿到开店资质的过程并不

临近春节，即将迎来又一年的返乡潮。很多年轻人面临
着留在大城市打拼还是回到家乡发展的选择题。

据农业农村部数据，从2012年到2022年底，返乡入乡创
业人员累计达到1220万人；据《“十四五”农业农村人才队伍
建设发展规划》，到2025年，这一数据将超过1500万人。

在豆瓣小组“边缘县城生活报告”小组中，近7万位组员
分享着自己在家乡的生活和工作日常，回归家乡的背后，他
们都有着特别的故事。回到家乡的年轻人过得怎么样？是否
实现梦想？以下是3个回乡创业的年轻人的故事。

容易，加盟店的管理体系非常严
格，开店流程很复杂。2020年夏
天，经历了加盟面谈申请、直播培
训、加盟测评等流程，伊祎带着自
己所有的积蓄，投资20多万元，一
头扎进了加盟奶茶店的战场。

开业时间正巧赶上暑假，伊
祎开局干得并不差。营业时间从
早上10点到晚上10点，自己一个
人忙不过来，伊祎便和家人一起
守店。高峰期时，等单的顾客排
起了长队，一个月营业额就高达
一万元，她觉得看到了希望。“每
天觉不够睡，甚至做梦都在加冰
块”。

伊祎计算着，她的店铺扣除
原料后利润估计在50%，水果、

果浆及杯具等原材料总部要求
统一采购，不允许有任何自行采
买，再减去人工、店租成本，纯利
润在30%左右。

可创业不确定的因素很多，
有些是伊祎始料不及的。县城的
年轻人就像一群候鸟，假期时归
巢，短短数十天后又四散而去。

强烈的反差感，给伊祎上了
现实的一课。有赔有赚是创业的
基本法则，可一到冬季，饮品的销
量不如前，再加上饮品单价不高，
扣除房租、人工、水电的费用，差不
多正好能维持基本的开支。

2022年开始，伊祎又面临着
更为现实的问题，越来越多饮品
店正在下沉到县城。她所在的县

城，以商业街为中心，各式各样
的饮品店加起来已有8家，当入
局的门店越来越多时，县域茶饮
赛道已成为一个饱和市场。“几
乎家家都在做活动，每天少赚几
百元是肯定的。”加上房租、水
电、员工开销都比以前高，饮品
店也陷入了疯狂的内卷。

不过，即便餐饮市场的竞争
越来越激烈，伊祎依旧选择继续
加盟。她觉得从行业大环境来
看，餐饮将迎来复苏已成为行业
普遍共识。

其实，伊祎开店并不比上班
轻松，但伊祎的感受是累并快乐
着，“创业开店是做自己喜欢的
事，能激发自己的潜力”。

白天休息不超过一小时，上
厕所要跑着去，晚上回家倒头就
睡，这是嘉文今年开了一家文创
店后的日常。

2022年，嘉文辞掉了大城市
的工作，回到了自己的老家———
甘肃金昌。彼时，嘉文在一家餐
饮连锁店工作，已晋升为区域经
理。

得知嘉文辞掉高薪工作回
到老家，许多朋友都觉得他“疯
了”，只有嘉文自己知道，他并不
是一时冲动。

“几年前我就有了回家自己
做点事情的想法，但还不知道自
己要干点什么。”嘉文说，随着奔
波过的城市越来越多，他反而想
离家更近些。

真正让嘉文下定决心回家
的，是奶奶生病住院时家里打来
的那一通电话。“我是家里的独
子，是爷爷奶奶带大的，自从读
书后陪他们的时间很少。”随即，
嘉文和同事交接了工作，毅然决
然地回到了老家。

金昌是一座建在戈壁滩上
的工业城市，缘矿设企、因企设
市。由于干旱少雨，风大沙多，嘉
文对家乡的记忆是“烟囱多，绿
树少，风吼尘遮日，一风吹，石头
跑”。第七次人口普查数据显示，
截至2022年底，金昌市常住人口

43 . 44万人，比上年末减少0 . 09
万人，其中，人口自然增长率为
-3 . 98‰。

嘉文一直在思考，如果能填
补市场空白，或许会有自己的客
户和市场。如今，金昌正在发展
工业与旅游，开发打造了不少旅
游景区，可当地并没有一家像样
的文创店，他认真分析了可行
性。

“大城市有很多新鲜事物，
可我们这里没有。”嘉文笑称，在
金昌流行着一句话：金昌赚钱外
地花。年轻人有一定的消费能
力，但缺少游乐的地方。

今年7月，嘉文在商业街租
下了一家不到50平方米的店铺，

把店面的成本控制在20万元以
内。他心里非常清楚，开一家店
从落地到盈利，是一个历经考验
的过程。

相比于大城市，小城市的局
限是资源匮乏，没有进货渠道，
好处是运营、人工和房租成本
低。“我前期做了很多工作，光选
货品就跑了俩月。”从考察选址、
装修店面到整理方案，再到找合
作厂家，嘉文坚持亲力亲为。

店内的主营产品是盲盒和
手账（年轻人用笔记本记录生活
的一种方式），每个月都需要更
新产品，产品的种类繁多。每次
上新时，嘉文需要量尺寸、打包
装、编码入机，从中午忙到次日
凌晨三四点是常态，但嘉文坚定
地知道自己想要什么，清楚忙着
才会更有盼头。

如今，嘉文的回头客越来越
多，一步步往好的方向发展，更
重要的收获是，一些年轻人走进
嘉文的文创店，惊叹小城里竟有
这样的特色店铺。惊喜之外，嘉
文也提醒自己保持心态平稳，并
设想着更长远的店面规划。

“如果发展得好，我计划着
在我们这里商场多开几家文创
分店。”嘉文说。

（应受访者要求，文中伊祎
为化名）

伊祎：90后，江
西贵溪，加盟
一家奶茶店 做喜欢的事，能激发自己的潜力

唐凯：95后，山
东蒙阴，从事农
产品电商 唐凯研究生毕业回家后，做起了农产品电商。

甘肃金昌商业街，嘉文经营的

文创店一隅。
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填补市场空白，小城里也有未来

嘉文：95后，甘
肃金昌，经营一
家文创店
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