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拼多多拉开第二届农货节大幕“百亿补贴”覆盖农产品

百亿补贴全覆盖
网罗各产区尖货

24岁的何爽，原本已经从四川大凉山会理县走出去，

有一份让村民羡慕的空姐职业。她遨游过蓝天，看遍了祖

国的山山水水。不过，何爽三年前毅然辞职，回到了自己的

家乡，还种起了石榴。

当然，何爽并不是一头扎到田间地头，埋头苦干地种

石榴，再等着收购商上门收购，而是尝试在会理县还是陌

生事物的电商直接开网店卖石榴，做起了110亩果园的生

意。正是因为何爽敢于吃螃蟹，四川大凉山会理县的石榴

不再需要靠着大货车运出大山，在批发市场、商超等着消

费者选购；如今已然能直接通过快递飞出大山，不过三五

天的时间就到达了消费者手中。

2019年，何爽的店铺开始为多多果园供货，当年8-10

月的石榴供货量就达到70万单，并带动店铺销售超过60

万单，3个月累计销售800万斤，销售额超过3000万元，正

式打开了电商市场的缺口。

何爽的石榴买卖越做越大，已经让会理石榴成为了一

个标志性词汇，并担当起拼多多第二届“农货节”特色农产

品的代表。8月11日，拼多多新一届“农货节”正式开幕。相

较于去年，今年的“农货节”实现了品类产品的扩围，特色

农产区覆盖面积将进一步扩大，包括会理石榴、大荔冬枣、

运城苹果、潍坊嫩姜等全国各产区的尖货，均将通过产地

直发的方式，直连平台逾6亿消费者。

值得注意的是，为满足消费者“买得更多、吃得更好”

的需求，“农货节”期间，拼多多“百亿补贴”将针对水果生

鲜、农副产品、肉禽蛋类等民生用品实施常态化补贴，苹

果、芒果、冬枣等需求量大的水果，用户的到手价将同比降

低40%-60%。

拼多多新农业农村研究院副院长狄拉克表示，“消费

习惯趋向线上促使拼多多随之调整‘百亿补贴’，补贴全面

覆盖‘米袋子’‘菜篮子’，在确保农户增收的同时，帮助平

台用户全方位省钱”。

据了解，活动期间，拼多多将针对打标农产品及农副

产品施行不限量补贴，覆盖SKU超过11万款。消费者可通

过首页“限时秒杀”“百亿补贴”等入口，以及搜索“拼农货”

等关键词，进入相关专场。拼多多针对初级农产品的单笔

最高补贴可达30元，针对农副产品的单笔最高补贴超过

200元。

拓宽线上销路
实现增收增产

“疫情加速了国民的消费习惯向线上转移，用户的网

购需求逐渐向全品类覆盖，农产品是最大的增长点之一。”

狄拉克对目前的消费习惯进行了总结。

平台、农户以及经销商均感受到线上消费的激增以及

线下的冷清。会理县的一位经销商表示，去年这个时候，进

出会理的大货车已经排成了队，9月上市的石榴基本都被

预订完了，而今年的大货车数量明显减少，大客户对市场

缺乏信心，多在观望。

线下渠道遇冷，线上的订单却令人充满信心。李恒是

拼多多平台石榴类目的头部卖家之一，此前主营服装类

目，去年转型做水果电商，并进驻会理卖起了石榴。今年开

工第一天，首批采摘的石榴就发货接近1万单。据李恒介

绍，除去多多果园的订单，2019年店铺每月石榴销售额在

600万元，今年8-10月石榴销售旺季，店铺每天的订单预

计将超过3万单，月销售额将超过1200万元。

何爽对今年线上的市场同样充满信心，首批石榴上市

以来，前三天的订单量已经超过20万斤，而线上市场后期

的爆发力更加令人期待。目前来看，今年店铺的日均订单

量要远超去年，销售额保守估计在4000万元左右。“线上

卖得好也会提振线下客户的信心，石榴销售的旺季刚刚开

始，市场价格将会进一步回暖。”

当然，拼多多瞄准具有发展空间的农产品，一方面通

过百亿补贴为消费者提供了高品质农货，另一方面也倒推

农户们实现增收增产、拓宽销路，甚至助力农户找到了降

低外部风险的有效方式。拼多多方面表示，平台共有7万多

家包括农户、新农商等在内涉农商家参与本次“农货节”，

预计将为农产区带来超过2亿笔订单。

今年50岁的邹文华是当地的种植户，种了一辈子石榴。

“种石榴也是靠天吃饭，最怕的就是干旱和大风天气。干旱

除了导致减产，石榴品相也不好，就卖不上价钱。大风天气

就更不用说了，从金沙江吹来一阵江风，可能一半的果子都

会被打落。”对于邹文华而言，相比往年的天气灾害，今年的

疫情并不令他担心：“如果搁在往年，石榴有可能真的要烂

在地里。现在有了电商，石榴就多了一个好销路。”

邹文华自家种有20亩石榴，其中十亩软籽石榴一股脑

儿都卖给了何爽。今年石榴的收购价格虽然不高，但他粗

略算了一下，20亩石榴能卖20万元，净利润也不低，13万

元左右。“电商是小爽她们年轻人的事儿，我们搞不来，但

这两年石榴好卖了，收入就有了保障，拼多多的功劳是有

的。”何爽的返乡创业，通过拼多多实现销售额超3000万

元，带动当地一批农户致富。

探索“云端农业”
小农户融入大市场

今年以来，面对疫情对农产区产生的冲击，农业农村

系统围绕“六稳”“六保”有效应对风险挑战，实现了农产品

的稳产保供。农业农村经济的良好发展态势，为国民经济

和社会发展提供了有力支撑，也为拼多多等新型涉农主体

创造了稳定发展的契机。

据悉，自创立以来，拼多多的农产品交易额连续五年

保持三位数增长。其间，拼多多以需求为导向，探索出了

“农地云拼”的农产品上行模式，将农产品由“产销对接”升

级为“产消对接”。

“农地云拼”模式以“拼购+产地直发”为核心。拼购将

消费端分散、临时的需求，在时间和空间上形成归集效

应，为农民提供长期稳定的订单。稳定的需求重塑农产品

流通链条，产地直发取代层层分销成为农产品上行的主

流。产地直发以“包裹”为颗粒度，让农田直连写字楼、小

区，帮助小农户融入大市场，让部分地区的小水果发展成

大产业。

“‘农地云拼’使得传统小农模式下的分散农田，在云

端拼聚成为超级农场，通过互联网将小农生产在云端实

现了集约化和规模化，将小农户、合作社和现代农业实现

了有机衔接，为中国农业的发展提供了新的可能性。”狄

拉克说。

狄拉克表示：“经过五年的发展，平台的‘农地云拼’模

式已经初显成效，有能力将各个特色农产区的供给在云端

实现精准分发和匹配，并且依靠规模化的订单量，推动农

产品品质实现有效升级。”

据介绍，“农货节”期间，拼多多将根据不同产区的特

点，推出“新鲜速达”“食在当季”“吃遍中国”等多个专区。

用户可以通过上述专区，纵览全国各地的尖货美食。

“‘农货节’是拼多多下半年最重要的系列活动之一，

将为平台的进一步发展提供更多数据和信息。”狄拉克表

示，在“农货节”的需求数据基础上，拼多多将重点启动农

产品品牌化工程，实践规模化的农产品品牌化培育体系，

以提升农业产业附加值。

农产品也能乘风破浪。8月11日， 拼多多上线

第二届农货节，组织11万款农货，将针对打标农产

品及农副产品施行不限量补贴。活动期间，初级农

产品的单笔最高补贴可达30元， 农副产品的单笔

最高补贴超过200元，拼多多上6亿多消费者的“米

袋子”“菜篮子” 均可享受到百亿补贴的实惠。当

然， 消费者也能在农货节上纵览全国各地的尖货

美食。

修街区 降租金

走进著名的北京琉璃厂附近的杨梅竹斜

街，映入眼帘的是古色古香的传统建筑。道路

两边分布着不同类别的小门店。

据北京大栅栏投资有限责任公司负责人

介绍，以前这条胡同两侧都是一些低端业态门

店，2010年后，北京市发改委选取杨梅竹斜街

作为保护修缮试点项目，对街区进行改造。例

如对有历史特色的墙体进行保护修缮，引入了

文创以及具有地域文化的门店，大栅栏对该胡

同的定位就是文化街区。

济安斋书店是一家具有杨梅竹斜街历

史基因，又有现代气息的经典案例。上述负

责人介绍，这家店原本是一家药铺，同时售

卖医药类书刊和文具，随着杨梅竹斜街进行

更新改造，济安斋书店改造成书店、咖啡及

博物馆为一体的门店，成为了该条街区的打

卡地。

非遗文化也是杨梅竹斜街的一大特色，

杨梅竹斜街19号老北京兔儿爷是一家经营北

京民俗商品、传统老北京工艺品的小店。店主

张忠强是北京市非物质文化遗产传承人、北

京泥彩塑第五代传承人。张忠强介绍，该门店

仅有11平方米，不仅兼具产品售卖功能，同时

对兔儿爷文化进行宣传。“自从街区改造之

后，前来的年轻人、外国人数量也逐渐增加，

这使得北京文化得到了更好的传承。”张忠强

指出。

位于杨梅竹斜街35号的采瓷坊进驻该

胡同已经有七八年时间，门店设计师王京介

绍，采瓷坊自2013年入驻杨梅竹斜街，收益

率也是逐渐上升的。这主要离不开政府对小

店的各种扶持。例如，通过对胡同的改造，一

些公共区域可以免费使用，提供给店铺举行

外摆活动、做宣传。同时，杨梅竹斜街的租金

在同区域算是比较低的，相当于周边其他

门店租金的六七折。尤其疫情期间，租金还

有减免。

王京介绍称，随着街区的改造推进，店铺

客流量逐渐增长约30%，工作日每天入店的

客流约四五十人，周末客流日均100人。

正是因为各种类似的小店不断进入杨梅

竹斜街，这条胡同的特色定位才日益突出，根

据北京大栅栏投资有限责任公司负责人介

绍，杨梅竹斜街上拥有15家此类的文创、特色

小店，多为30-50平方米的面积大小。为了加

大引入符合该胡同定位的门店，政府会对门

店进行租金上的优惠，还对门店线上线下的

传播渠道提供扶持。

“降噪”社区

以小店为核心的杨梅竹斜街是西城区大

大小小胡同改造的缩影。根据北京大栅栏投

资有限责任公司介绍，杨梅竹斜街的原著

居民较多，在改造初期，将居民、社区、商

家等多种主体联合起来共同改造是一大亮

点。其中包括在统一的风貌保护要求下，鼓

励居民、商家自我改造，特别是对前期腾退

形成的非完整院落的改造；同时，推进市政

基础设施建设，增加社区公共空间、公益服

务设施。

马佩鸿介绍，西城区面积虽然不算大，但

居民密度相对较高。目前西城区的小店规模

大约在三四千家，而且相对集中。“小店经济

只有跟老百姓的需求结合起来，才具有人气

和烟火气。”马佩鸿说，对于西城区内小店分

布不太均匀的地方，还需去补充和优化一些，

把小店真正植入到老百姓的日常生活中去。

从目前西城小店的发展来看，西城区小

店经济发展的方向以安静为特色，但不同区

域依旧需要因地制宜。马佩鸿指出，经过几

百年的历史积淀，西城区的商业文化和传统

文化以及民俗文化积淀非常丰富，同时不同

区域的特色相对分明。例如马连道主打的是

茶叶茶艺展示，恭王府区域则展现的是皇家

文化。

“西城小店的品牌化、连锁化及规范化已

经达到70%左右，未来还应有进一步的提

升。”马佩鸿表示。对于接下来西城区在小店

经济方面的发展，马佩鸿说，小店经济的核心

需要符合西城区工作定位，让商圈、街区“静

下来”。通过降低人口密度、降低建筑密度等

举措发展“静美西城”，要让小店具有文化、展

示、拓展、商业等功能，而不再是吵吵闹闹。同

时，要减少区域旅游小店，例如烟袋斜街，跟

旅游相关的商业店铺要逐步进行调整，降低

同质化的商品和门店，给予消费者街区舒适

感。此外，随着数字经济的发展，小店要通过

线上渠道拓展新领域，这样才能提高商业经

营面积的效益。

“帮衬”商圈

虽然目前西城区的小店经济有序推进，

但如何与其他区域形成差异化仍需探讨。马

佩鸿指出，发展小店经济的同时需要突出西

城特色，与其他区域形成差异化、便利化。同

时，小店正好是商圈的有益补充，它的服务范

围和服务半径比较小，所以跟居民的生活结

合更加紧密。不过值得注意的是，小店抗风险

能力差，要利用现有技术促进发展，扩大经营

范围。

首都经贸大学工商管理学院教授陈立平

指出，小店实际上既是一种商业现象，也是一

种文化现象。此类业态特别容易在旅游地区，

或文化街区等具有特殊属性的街区聚集，呈

现文化多样性。而当小店自发形成特色区域

之后，其实是与周边商圈形成互补关系。从目

前北京的发展来看，一般小店连接着大型商

圈，正如上述杨梅竹斜街，紧邻大栅栏、前门

商圈；南锣鼓巷紧邻地安门商圈；王府井步行

街上的门店链接各大大型购物中心等。所以

这两种业态在发展的过程中并不矛盾。相反，

小店如果能够跟商圈结合起来，对于消费者

而言能够更好地增加体验感。

不过，陈立平指出，当小店形成聚集性街

区后，需要进行统一管理，而不是物业方出租

给个人之后导致的乱象经营。对此，好邻居总

经理陶冶也指出，小店经济长期运营的话可

能会出现不够规范或技术难以跟上等现象。

因为小店的发展就是为了吸纳更多的从业者

进入商业领域，需要专业的服务和后台技术

支持。所以，如何让小店更加规范和现代化是

市场关注的方向。

北京商报记者 赵述评 刘卓澜/文并摄

从一条街、一个区到一座城，小店经济正在北京日益成长。杨梅竹斜街汇集了几十家特色小店，而这一特色街区或将成为北京其他区域

在引入小店时的参照物。8月13日，北京商报记者走访杨梅竹斜街时看到，经过旧城改造、探索创新，现如今在这条街上，已经出现了不少具

有文化气息的小店，与居民的日常生活穿插并行，充满了浓浓的烟火气。西城区商务局副局长马佩鸿对记者表示，小店经济作为大型商圈的

补充，与居民的日常生活更为贴近。“这种业态才能够反射出一个城市的文化气息如何，正如小店经济越繁荣，城市活跃度和烟火气也更加

浓厚。”马佩鸿说。

▲杨梅竹斜街上的文创小店


