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产地直连9亿消费者
拼多多助力梅州柚加速走向全国

每年中秋前的一个多月，梅州市梅县
区松口镇的柚子抢“鲜”上市，数亿斤蜜柚
从这里发出，运到珠三角、全国各地，甚至
出口至欧洲。

这场蜜柚专属的狂欢有严格的时间限
制。作为梅州柚核心产区之一，松口镇蜜
柚早于其他区域成熟，当地人需在节前卖
完蜜柚。然而，今年中秋来得早，蜜柚成熟
晚，一个多月的销售期压缩至半个月。

一年一次中秋销售大考，人们不得不
思考如何将柚子更快更好地卖出去。为提
升利润空间，柚农们希望拓展新销售渠道，
直接对接消费端。作为中国最大的农产品
上行平台，拼多多“拼”的模式能把全国消
费者的需求从时间和空间两个维度归集起
来，特别适合销售期短的农产品迅速销售。

据梅州市农业农村局统计，今年，梅
州柚种植面积 65 万亩，总产量 95 万
吨。为不辜负果农的劳动和大地的馈
赠，交上一份满意的答卷，梅州返乡的

“果二代”们加速触网，将新电商平台视
作柚子转型升级的推动器，改造种植端、
物流等产业链各环节，打造农货IP，助力
梅州柚出圈。

但无论线上还是线下，均面临物

流成本高的难题。

物流成本是梅州柚走出去的一大

短板。不同于樱桃、西梅、阳光玫瑰青

提等出圈的“贵族水果”，售价亲民的

蜜柚单果重，发货成本占比高。李建

元提到，松口镇今年柚子种植面积达

6.5万亩，每年上市时产量较大，只要有

快递收货，必定爆仓。

“物流成本是蜜柚转型升级，以及

拓展线上渠道的一大限制。”梅县区农

业农村局相关责任人表示，政府已与

部分物流企业合作建立仓储物流基

地，降低运营成本。但物流基础设施

投入大，政府补贴比例低，企业建设物

流基础设施积极性并不高。

熟悉互联网的“果二代”开始寻

找新方法。今年柚子上市前，李建

元前往梅州与各大快递企业的区域

负责人沟通价格，建立数据库，后在

梅县金柚产业园内成立乡村振兴云

商物流统仓。

“我们从数据库内为柚农匹配价

格最优快递。”李建元称，柚农发货量

越大，越有机会争取到优惠价格。微

商订单有限，需要用户量和农产品流

量大的电商平台，助力柚子走出去。

新电商也是钟志文的首选工具。

在深圳打拼多年的他，去年关闭工厂

回梅县区水车镇后开办家庭农场，在

网上销售柚子等当地优质农产品，并

与杭州的专业电商运营团队合作，近

期将入驻拼多多。作为中国最大的农

产品上行平台，拼多多通过“农地云

拼”实现“产消直连”，精准满足近 9亿

消费者的消费分层需求，提升农产品

品牌价值与效益，并通过流量资源倾

斜、百亿补贴等举措，助力优质农产品

提升市场竞争力、拓展新的消费群体。

梅县区松源镇荷玉村的 80 后“果

二代”张锦森正带领村民们试水新技

术。接手父母的果园后，他发现无论

是化肥使用、病虫害管理还是修剪枝

等细节，均存在不少问题，导致产量和

质量多年来难以提升。他前几年专门

到学校学习专业知识，摸索出一套增

产提质的方法。

上述多位“果二代”表示，未来，更

希望与电商平台深度互动，多方合力

改造供应链，制定分级标准，降低运营

成本的同时，用好品质树立竞争壁垒。

“果二代”寻找新方法搞掂物流

■梅县金柚产业园

内，工人们借助机

器分拣柚子。

■用机器清洗过后

的梅州柚。
■梅州市梅县区松口镇为盆地地形，气温高，

蜜柚中秋节前上市。

■梅县区松口镇柚农吴浪正在采摘蜜柚。

■采写：新快报记者 郑志辉 ■摄影：陈东晖 张昕然

1992年出生的李建元是松口镇下

辖41个村和5个社区中少有的90后村

干部，两年多前从广州返乡照顾奶奶，

园林园艺专业毕业的他接手家中柚子

园，成为一名“新农人”。

“上世纪80年代，松口镇大黄村开

始大规模种植柚子。到现在，柚子已

是几代人的致富果。”李建元说，松口

过去因水而旺，松口港是客家人下南

洋的第一站，如今又因柚子而兴。

据梅州市农业农村局统计，梅州柚

种植面积65万亩，总产量95万吨，梅州

是广东最大的柚子产区。依山傍水的

松口镇有得天独厚的自然条件，蜜柚成

熟早，沙田柚口感甜。该镇的大黄村是

全市乃至全国的金柚集散地，每年流转

销售量占总量的八分之一。

返乡带领村民致富，李建元开始

重新审视整个产业链。当地人一般

按照果子规格来细分销售渠道。在

拼多多卖各地农货的聂焕辉，中秋前

恰好转场至松口镇。过去近一年，团

队搭建好后，他将品类由充电器、导

航仪等标品拓展至农产品，按照季节

前往原产地的核心产区，挖掘地标农

产品和优质农货。

聂焕辉的第一个爆款是家乡的皇

帝贡柑。与梅州柚一样，得益于优越

气候条件，肇庆市德庆县的皇帝贡柑

果肉细嫩爽口，有“中国柑王”之称。

触网后，皇帝贡柑销量、利润均达预

期。今年上半年，他又到海南、广东茂

名等地卖荔枝。

“拼多多农产品流量大，不少出圈

农货背后有一群追着原产地跑的人。”

他在拼多多观察到，消费者对品质好、

品牌响的地标农产品认可度越来越

高，网购时关注发货地，还能吃出差

别。水果市场竞争激烈，为提高复购

率，倒逼商家到原产地搭建供应链。

来到松口镇后，聂焕辉选择与李

建元合作，后者提供打包、物流等服

务，其团队只需派一两个人找货、发

货，节省人力物力。8 月底上线蜜柚

后，他的店铺进入拼多多百亿补贴，日

订单量从最初的2000单上升至5000多

单，且广东省外订单占比达40%。

这也给了李建元不少信心。“我最

初的目标是吸引专业团队的电商来松

口，带动梅州柚出圈，走向全国。”他提

到，梅州柚在广东省内知名度较高，但

相比于广东荔枝，仍需提升知名度，打

响品牌。

农产品上行渠道日益畅通，网

购 农 产 品 成 为 线 上 经 济 的 新 增 长

点。各地农货接连出圈，梅州市政

府近年来加大推广力度，通过电商、

直播带货等新型渠道，大力营造“梅

州喊全国人民吃柚子”氛围，扩大梅

州柚品牌影响力。

追踪原产地助力地标农货出圈


