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陈凯琪今年 35岁，活跃又健谈。这样的好口才

和好精力源于他的上一个身份——农村信用社客户

经理。2013年，家里亲戚的肥料厂要转让，他花了半

年时间做调研，最后辞掉工作，毅然决然地投身农资

行业。

此前做客户经理时，他观察到：对于大多数农村

家庭而言，能持续每年投入三五千元的消费项目屈

指可数，肥料恰恰是其中最重要的一项。

陈凯琪算过一笔账。一桶肥料从工厂售出，厂

家的利润大概是10%~15%，而经过省级代理、县级批

发商、乡镇零售店层层加价，一桶70元左右的肥料卖

给农户的价格可能会达到120元甚至更高。

为了精简中间环节，他想到了电商。2020 年，

陈凯琪把店铺开进拼多多后很快就发现，这个平

台的用户，正是他想服务的、那些对好肥料有刚需

的“散户”。

设想是美好的，但新问题随之而来。“一桶化肥

20公斤，当时快递公司根本没有针对大件的相关政

策。”陈凯琪记得很清楚，2020年刚开始做线上的时

候，最难的反而不是卖货，而是发货。快递发不了大

件，公司只能走物流，而物流只能到市里、到县城，离

农户家门口还有几十公里。

这并非孤例。在青州这个国内重要的水溶肥、

新型化肥生产基地，物流一度是农资电商发展的“掣

肘”。“我们一桶肥料才卖70多块，20公斤重。以前发

西部六省份，运费能达到100元。”当地的农可益公司

从事化肥生产已有 20多年，负责电商运营的万志强

表示，公司的线上销量从2019年起逐年攀升，但业务

发展存在“bug”——青海、甘肃等偏远地区的订单，运

费比货值还高，生意难以为继，“除非量大到能整车

发物流，否则没法接散单。”

“我们接了散单，答应老百姓要送到村，那就

得做到。”陈凯琪尝试过自建进村物流体系。他

自掏腰包，在运化肥的物流车抵达县城之后，再

另外找车一单一单往村里送。“按照当时的价格，

离县城 30 公里的村子，车费一百多块。要是距离

增加到五六十公里，就得两三百元，这些钱全都由我

们厂家出。”

运输成本的增加，有时会导致亏损。“发货之前，

我会让客服提前整理，这一单利润多少，成本多少。

有些老客户，答应了送货就得送，哪怕赔钱也不能反

悔。”陈凯琪说。

拼多多助力农资“包邮入村”：

农户少跑路 商家扩销路
炎炎夏日，在山东青州，两个

做化肥生意的老板，最近都忙着招
工。

在陈凯琪的公司，咨询电话每
天响个不停，需要更多客服对着天
南海北的农户耐心讲解科学施肥
的方法。万志强的新车间里，生产
线持续运转，一桶桶肥料走下传送
带，装车发货。“我们的岗位需求以
机械维护、套袋、装桶为主，都不是
重体力活，员工每个月能有几千元
的收入，在本地已属不错，”万志强
说，“接下来，招工名额还会继续扩
大。”

招工，是因为单量火爆。陈凯
琪一手创立的欢能肥料与万志强
参与经营的农可益肥料有着相似
的客户结构：前者80%的拼多多单
量来自个体农户，后者80%的单量
是每次只买一两桶的“散户”在线
上下单的。

以化肥为代表的农资是农业
生产的必需品，其支出在老乡们的
年度生产投入中占据重要地位。
不过，这些需求曾困于“最后几公
里”：一桶化肥动辄几十公斤，网购
一两桶化肥，运费高企，而且在很
多偏远乡村，快递只能送到镇上，
不能进到村里。

但去年底以来，随着拼多多依
托“千亿扶持”计划推出“免费送货
入村”服务试点，以化肥为代表的
农资，网购体验进一步优化。在试
点区域，老乡们在手机上拼单，几
天后在村口就能收到大桶肥料，不
用再为“如何从镇上拉回如此大件
的包裹”而发愁。

网购体验的改善促进了农村
消费潜能释放，农资生产企业也借
机打破地域壁垒，将市场开拓至更
多偏远乡村，产能、规模、就业同步
增长。

■青州肥企解决了不少本地村民的就业，她们在家门口就能赚钱补贴

家用。 葛金龙/摄

包邮入村降本拓市
改变始于 2022年。自那时起，受益于拼多多针对西

藏、青海等西部偏远地区推出的分段运输、中转费减免等

优惠政策，平台商家可以将西进包裹先发往西安、成都等

地的中转仓，再由平台负责二段运输，并全额承担中转

费。

这个变化让陈凯琪看到了做大农资电商的可能。而

进一步破解难题的，是拼多多自去年底开始试点的“免费

送货入村”服务。在服务覆盖区域，过去只能送到镇上的

包裹，现在能直接进村了。

“以前我们自己入村，成本一直居高不下，现在平台

兜底这部分费用，我们的负担和压力就减轻了。”陈凯琪

说道。

万志强也深有同感。在“电商西进”政策落地之后，

发往西藏的订单，他们只要承担从青州到成都中转仓不

到30元的运费，成本直接砍掉七成。于是，他们开始有能

力向这些地区的农户提供包邮服务。而这一履约升级迅

速激发了订单增长。

“最近‘免费送货入村’服务落地也引发了类似的正

向效应。在西南一些偏远地区，订单增幅达到了 30%到

40%。”万志强说。而陈凯琪估算，近期店铺的销售转化率

提高了70%—80%之多。仅广西一个试点区域，公司目前

每天比之前多售出 50单左右。按客单均价 150元、每年

销售 8个月计算，“免费送货入村”带来的销售增长就能达

到100万—200万元。“我们做肥料的，用户是农民，农民在

村里，土地也在村里。把进村物流打通了，就相当于把通往

市场的最后一扇门推开了。”陈凯琪说，当货物抵达更多客

户手中之后，品牌的口碑也渐渐打响，目前网店复购率在

30%到40%。“很多客户最开始只买一个产品，慢慢扩展到

十几个，最后甚至整套肥料体系都用我们的。”物流网络不

断完善，让农可益公司敢于投入长期建设。去年，他们投产

了一座5000多平方米的自主生产工厂，新增三条水剂生产

线和三条粉剂生产线，日发货量翻了两三倍。今年，他们又

新建了一个实验室，准备为特定地区的客户提供土壤检测

服务，并根据检测结果调整肥料配方。万志强表示，“一款

肥料从研发到上架，至少要经过一个完整种植周期的验

证。下一步，我们想把这些数据和农户种植用土的实际情

况结合起来，做更精准的产品。”而这个计划成立的前提，是

偏远地区的客户能稳定地收到货，企业能够稳定地获得他

们的反馈。陈凯琪也有类似的思路。他已在尝试针对不

同省份来做产品优化：内蒙古的盐碱地，要用强酸性肥

料；云南、四川、贵州的酸性土壤，要用中性肥料来调酸

碱。“电商面对的是全国农户，土壤不一样，作物不一样，

茄科类和果树类不一样，叶菜类和茄科类也不一样。过

去，我们不敢做针对性产品，只能做广谱性的。但现在，

我们想试一试。”陈凯琪说。

■新快报记者 郑志辉

网购农资进村不易

■一批化肥即将发出，进村订单将经各地县级中转仓转运，再送进村里。葛金龙/摄

●互联网


