
中国蔬菜产业绵延千年，但多停留在自给自

足状态，直到 20 世纪 80 年代，中国蔬菜产业才开

始快速发展，商品性好、周期短的蔬菜被农户大量

种植，蔬菜销售行业也开始逐渐起步发展（邵娴，

2013）。目前，蔬菜销售模式主要有下列 4 种：农

户 + 合作社、农户 + 企业、“互联网 +”销售、农

户 + 经纪人，但各种销售模式经济效益情况却不是

很清楚。本次调研以江苏省常熟市为例，通过实地

走访，了解各种销售模式情况，拟优化现有蔬菜销

售模式，形成高效、可复制的瓜类蔬菜销售模式，

为农户获得更大经济利益。

1　调研的目的意义和方法

我国蔬菜的总产值在种植业中高居第 2 位，

仅次于粮食，已经成为农户增收的重要途径。而蔬

菜的销售价格低、销售难一直是困扰农户经营的最

根本问题。农户能生产出优质的蔬菜，但是在销售

的过程中却始终被动（杨为民，2006）。蔬菜从农

户到消费者要通过多级中间商，农户在销售的过

程中没有话语权、无法获利，不利于整个蔬菜产业

的良性发展。目前，针对蔬菜收购存在多种销售模

式，但对于每种销售模式的经济效益却仍不清晰。

因此，笔者前往常熟市调查瓜类蔬菜销售的模式，

分析各类销售模式的经济效益，拟优化现有销售模

式，为农户谋取更大的利益。这对于整个蔬菜产业

经营者面临的销售难和经济效益低等问题也具有指

导意义。

瓜类蔬菜作为高产的经济作物，其生产的周期

短，经济效益高，受到农户推崇，种植面积较大，

但由于蔬菜产业售价普遍偏低，农户种植时较盲

目，不能针对市场需求生产，导致传统销售模式下
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农户种植收益非常有限。本文通过对常熟市瓜类蔬

菜销售模式调研，了解并分析常熟市不同销售模式

之间的经济效益，以期优化常熟市现有蔬菜销售商

业模式，为形成高效、可复制的瓜类蔬菜销售模式

提供指导意义。

本次调研以农业较发达的苏南常熟地区为例，

依托南京农业大学常熟新农村发展研究院开展，其

为“南京农业大学常熟新农村发展研究院综合示范

基地”。本次调研主要为了了解农户瓜类蔬菜生产

销售情况，共走访常熟市主要蔬菜产区不同规模农

户 308 户，蔬菜公司 10 家，通过广泛查阅资料、

实地走访了解，与农户交流，选取当地规模较大的

蔬菜企业进行实地调研。通过对不同销售模式优劣

分析，比较各类模式的经济效益。调研工作主要以

网上收集资料和调查问卷为主，实地考察为辅展开。

2　常熟瓜类销售模式

调查发现，常熟地区蔬菜种植主要分布在董浜

镇、梅李镇和支塘镇，且多以散户为主；种植蔬菜

种类多样，包括茄果类、瓜类、豆类和各种绿叶蔬

菜（毛虎根和杨丽红，2016）。普通农户一般每户

种植 2 000 m2（3 亩）左右，务农人员老龄化严重，

多在 55～80 岁之间；生产设备落后，五成农户使

用地膜栽种，少量散户拥有大棚，对抗严峻灾害性

天气能力弱。此外，约有二成种植人员为外来种植

户，常年种植单一品种，包括来自安徽的种植户主

营绿叶蔬菜，来自浙江的种植户主营西瓜，来自山

东的种植户主营黄瓜等。外来种植户多搭建大棚进

行种植，土地租赁费用为较大开支之一，但由于农

产品质量较好，数量稳定，故收益可观。

根据调研，将常熟地区普遍存在的瓜类蔬菜

销售模式分为以下几种：农企对接模式、经纪人模

式、合作社模式、“互联网 +”模式等。

2.1　农企对接模式

所谓农企对接模式，即销售企业和农民联

系起来，由农民向企业进行农产品销售（孙颖，

2013）。农企对接模式在常熟蔬菜销售中占 10% 左

右。企业主要包括大型超市、蔬菜运输配送中心、

大型食堂饭店等，在农企对接模式中占主导地位，

决定售价、供货量、供货时间等，为了赚取更多的

利益，企业一般会尽量压低价格控制成本，同时一

些进行精加工或集中配送的企业还会对农产品的品

质有较高的要求。

对口超市的销售特点为每日需货量不固定，虽

对产品品质没有严格要求，但在新鲜度等方面要求

较高，且农户能够覆盖的销售面积有限。常熟市超

市蔬菜一般由多家散户供应，根据超市每日需求配

送，且配送过程由农户自行完成。由于超市每日需

求变化很大，存在上百斤的差异，销售很不稳定，

故超市收购需求常无法满足农户销售需求，导致很

多生产大户不愿意与超市合作，多名农户供应 1 家

超市，也使超市蔬菜质量得不到很好的保证。

针对蔬菜运输配送企业，常熟市拥有多家冷

链配送公司和蔬菜收购公司（表 1），包括常熟市

曹家桥冷链配送中心、常熟绿品食品配送中心、常

熟海明现代农业发展有限公司、常熟市惠健蔬菜配

送销售有限公司、常熟市滨江农业有限公司等，这

些公司除了自有蔬菜生产基地外，主要向散户或大

户收购时鲜蔬菜，初加工后向高校、公司食堂或饭

店销售。冷链配送中心属于订单式销售，故在产品

数量上的需求基本固定，但为了追求更高的经济效

益，会压低价格，常与农村经纪人的收购价持平，

表 1　常熟市部分企业情况介绍

生产主体 规模 辐射区域 经营情况 经济效益

常熟市曹家桥冷链物流

有限公司

总 投 资 3 500 多

万元

常客隆超市，苏

州大学等

依托农民专业合作社、联合社以及外购外销，

年加工配送农副产品可达亿元以上

增加农民销售渠道，稳定

菜价

常熟市惠健蔬菜配送销

售有限公司

自有基地，与农

村合作社合作

常熟市各大中小

学等

基地种植 + 向周边农户市场价格收购，公司

质检配送和加工

从蔬菜生产到餐桌的一条

龙服务，增加蔬菜附加值

而其对于产品质量要求较高，对于新鲜度、嫩度、

长度等有较详细的要求，在价格持平的情况下，农

户更愿意转卖给经纪人。

大型食堂饭店每日需求也较稳定，同时对于产

品质量没有较高的要求，但一般需求量较大，且需

要每日送货，保证持续供应，故一般种植散户无法

满足食堂蔬菜需求，且一家食堂不愿意从多人手中

购买蔬菜，故与食堂饭店合作的多为生产大户或合
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作社。

2.2　经纪人模式

农村经纪人模式，是我国新型的一个经济活动

体，是顺应我国市场经济发展的产物，使农产品流

通更通畅，是连接农业生产和市场的桥梁（任志，

2008）。目前在北港村、东盾村、旗杆村、陆市村、

黄石村、永安村、杨塘村、里睦村等 10 多个蔬菜

主产区均设有经纪人采购站点。农户通过经纪人出

售蔬菜，蔬菜由经纪人销往南京、常州、苏州、上

海等地，这是瓜类蔬菜最主要的销售模式，占总体

的 80%。经纪人根据收购对象的不同，可分为小型

经纪人、中型经纪人和大型经济人，其中小型经纪

人主要与散户打交道，一般上线还有中型或大型经

纪人指挥协调，他们分布在乡镇间的蔬菜收购点，

直接与散户进行交易。中型和大型经纪人根据其对

口农贸批发市场的大小分类，主要协调小型经纪人

进行收购或者与生产大户合作，直接以相对较高的

价格大量收购。不管是哪种经纪人，一般都相互熟

识，合作多次，形成较好的合作关系。

通常散户种植各类蔬菜面积较小，导致产量有

限，无法满足大量收购需求，小型经纪人能帮助农

户避免蔬菜积压，他们对农户种植蔬菜种类、产量、

品种等比较了解，且合作次数较多，故容易形成口

头合同。但也是由于经纪人间的相互交流，共同压

价，导致市场售价较高的蔬菜在地头收购时价格很

低，无法使农民真正获利。

此外，部分从外地，如山东、安徽、浙江等地

前来租赁本地土地进行蔬菜种植活动，或者本地大

户承包大块土地〔2.67～8.00 hm2（40～120 亩）〕

经营的，他们生产的蔬菜基本直接通过大型经纪人

运往常熟、常州、苏州、上海的大型蔬菜批发市场

销售。由于大户种植技术过硬，产品质量好，以及

恰逢淡季等原因，一般大户的收购价可较散户提高

2～4 倍，但大户一般采用大棚种植，每棚搭建成

本 7 000 元左右，寿命 10 年，而且需要一些大棚

设施采购投入，故大户成本也相对较高。

在常熟，一些公司如常熟市滨江农业有限公

司、常熟好自然有限公司，也承包大面积土地进行

农业生产，并向经纪人出售，销往上海、苏州等地。

2.3　农村合作社模式

根据 2006 年颁布的《中华人民共和国农民专

业合作社法》的定义，农民专业合作社是在农村家

庭承包经营基础上，同类农产品的生产经营者或者

同类农业生产经营服务的提供者、利用者，自愿联

合、民主管理的互助性经济组织。常熟市几乎每个

村镇都拥有自己的合作社，但由于各村现状、经

营状况不同，合作社对于社员的干涉度也存在差异

（表 2）。一般情况下，社员们自行经营农业生产

活动，合作社不对种植品种进行统一，但也有部分

合作社为社员联系了大型的需货组织，如企业、大

型经纪人等，社员进行订单式生产，以获得更高的

利益。如里睦农村合作社直供苏州科技学院食堂，

曾供苏州大学食堂等。此外，合作社集体购买种子、

肥料、农资等，由于需求量大，故价格优惠，进一

步降低了农户生产成本。实际上合作社组织化程度

低，且销售不稳定，合作社效益低，靠政府扶持。

表 2　常熟市部分蔬菜合作社情况介绍

生产主体 生产类型 规模 经济效益

常熟市董浜镇里睦蔬

菜专业合作社

保护地育苗，露地

种植

自有基地钢制温室大棚约 6.67 hm2（100 亩），与董浜镇里睦村

农户合作 133.33 hm2（2 000 亩）

里睦村 213 家社员，2015 年

人均效益 5 000 元

常熟市董浜镇东盾蔬

菜专业合作社

保 护 地 育 苗， 露

地、大棚种植

连栋网栽大棚 20.4 hm2（306 亩），钢制温室大棚 86.67 hm2（1 300

亩），以合作社形式流转土地 28.93 hm2（434 亩）

东盾村 22 家社员，2015 年

人均效益 8 000 元

如常熟市董浜镇里睦蔬菜专业合作社，虽然辐射整

个里睦村的大部分社员，但是据考察了解，在生产

环节上合作社并没有给社员有效的支持，除自有基

地的大棚起示范作用，在生产环节上还是主要靠自

身经验。另外，销售也是难题，合作社由于专一化

程度不高，生产资料不统一，所以不能统一进行�

销售。

2.4　“互联网 +”模式

主要从事“互联网 +”销售的包括：① 生产个

体的网络营销，如通过常熟现代农业产业园区、南

农大常熟研究院，常熟自然爱现代农业发展公司等

创建的“微店平台”、 “微信圈” 进行以销定产模式。

该模式适合小规模生产个体的特色营销。② 电商

平台，如政府 + 农业科研单位 + 企业的强强联合，
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通过苏宁易购常熟馆、农商互联地理信息平台进行

销售。

但由于目前常熟当地农户基本为 50～80 岁，

对于手机等现代电子设备使用率不高，更别说使用

电子设备上淘宝或者微信完成销售。因此对于普通

农户来说，使用“互联网 +”进行销售依然是很遥

远的事情。另外，蔬菜保鲜时间短，物流要求高，

增加了互联网销售的难度。通过调查，这类平台销

量非常少，无法作为一种长期高效益的销售模式（李

优柱和杨珊珊，2012）。

以苏宁易购常熟馆（http：//shop.suning.com/701�

15365/）为例，该平台销售常熟市各类特色产品，

包括茶叶、酒、大米、油等，但在该平台销售的新

鲜蔬菜十分少，仅荸荠一种，且销售额很低。

由于销售产品，特别是果蔬产品并非全国出名

的特色产品，没有竞争优势，且产品品质无法保证，

也是“互联网 +”暂时没有发挥其作用的一个重要

原因。

当然，也有一些种植大户年龄相对年轻，据常

熟市董浜镇绿盛蔬菜基地的主要负责人顾耀忠先生

介绍，该基地种植高质量高价甜瓜，主要销售方式

就是来自顾客的前期订单，按照需求安排种植，保

证每次种植都能有较好收益。

通过对常熟市蔬菜销售模式的调研可以知道，

蔬菜销售主要以经纪人收购为主，销售稳定，销量

大，但是利润低，受市场和天气因素影响大；部

分由企业向农户收购，一般以蔬菜定点配送、餐

饮加工经营为主，辐射本地区和周边，经济效益

可观，但是销售渠道较少；农村合作社辐射广，农

户参与度高，但缺乏实际的引导和政府扶持，在农

户生产销售过程中未发挥真正的指导意义；少量瓜

菜进行互联网营销，辐射的范围面向全国，拓宽了

瓜菜的销售渠道，利润可观但是销量很低，目前

来看仍处在宣传阶段，另外蔬菜保鲜周期短、运

输成本高、品牌效应低等问题也限制了蔬菜网上�

销售。

3　不同销售模式比较分析

通过对几种生产组织模式下的无公害蔬菜生产

效益的定量分析，得到不同生产组织模式的生产效

益的综合评价结果。

3.1　不同销售模式的综合比较分析

在常熟市 4 种销售模式中，经纪人模式是常熟

市蔬菜销售最主要的模式，但由于经纪人希望赚取

更大的利益，因此压价现象明显，虽然帮助农户脱

销，但却不能带给农户较高的经济效益。农企对接

模式是近些年开始发展的模式之一，政府对于农业

企业的扶持，进一步促进了该模式的发展。但由于

企业类型不同，对于蔬菜的品质、数量等有不同的

需求，故目前该模式仍处于摸索发展阶段，在农户

和企业的合作上，没有较多好的范例进行推广，如

何合作，使双方利益都得到保障和提升，是农企对

接模式发展接下来应着重思考的问题。农村合作社

模式在常熟地区存在已久，但合作社对于农户的管

理力度不够，组织协调能力不足，导致整个合作社

结构松散，没有发挥很好的经济作用。管理人员多

为普通农户，因此整体观不强，前瞻性不足，导致

在带动农户致富上作用不大。但如果将合作社好好

发展，相信能够发挥很大的作用，为农户带去福利。

“互联网 +”模式是目前在常熟农村发展得最不好

的模式，主要是由于农户平均年龄较大，对这类新

鲜事物不了解，且种植产品多为大宗蔬菜，没有突

出卖点，故这类模式只处于试点阶段。综上可知，

各类模式均有优劣，但都不完善，而长期占主体的

经纪人模式由于其庞大的群众基础和被广泛认可的

销售量，使之很难短时间内被其他模式取代，应有

效地结合多种模式，优化经纪人模式，为农户谋福

利。

3.2　不同销售模式对农户经济效益分析

就本次调研的 308 户农户的资料显示，农户一

般会选择 1～2 种销售模式同时进行，不同类型农

户选择不同的销售类型。普通散户，种植面积小，

种植品种单一，按照多年习惯进行种植，对环境等

抗性较差，且产品收获时间基本属于生产旺季，价

格偏低。一般直接卖给小型经纪人，小部分产品卖

给企业，包括每日不定量、但对产品没有精细要求

的超市，或需求量相对较大且固定、但对产品要求

较高的蔬菜配送公司等。种植大户，种植面积大，

一般建有大棚等农业设施，对抗恶劣气候能力较散

户强，且对市场更有判断，会提前计划整年生产，

合理安排茬口，产品收获时间多为生产淡季，提

高了产品价值。一般都将产品直接卖给中大型经纪
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人，种植大户与经纪人之间联系紧密，互相了解，

沟通充分，保证了供求对应。也有少部分生产能力

富足的大户，会通过朋友圈等社交媒体完成“互联

网 +”式销售，主要销售产品为高品质高价产品，

如特级甜瓜等。目前，常熟市很多乡镇都有农村合

作社，加入社员人数不定，有几乎全村都加入的，

也有只有十来人的合作社。合作社管理组织情况也

各不相同，但目前合作社几乎没有干预农户生产，

也没有指导农户种植，或者组织社员共同完成统一

作物生产项目，标准化生产过程，因此基本与散户

独立种植差别不大。

从表 3 可知，虽然中大型经纪人模式和“互联

网 +”模式销售单价较高，但这两种模式并不是目

前常熟农户选择最多的模式。“互联网 +”模式的

销售量极少，只有 3 单，主要是熟人购买，品种为

水果黄瓜。水果黄瓜由于进入市场流行时间不长，

且口味较好，因此能够实现网络购买。其他模式销

售的均为最常见的华南型黄瓜，其中以大批量收购

的中大型经纪人模式下的售价最高，但是目前也只

有种植大户能满足此类经纪人的需求，获得较高的

销售价格。

表 3　常熟市各蔬菜销售模式下 2016 年春季黄瓜售价

销售模式
平均售价

要求
选择

人数元·kg-1

企业模式 0.9 对产品要求较高 50

经纪人模式 小型经纪人 0.8 对产品要求较低 288

中大型经纪人 1.5 大批量高质量产品 20

合作社模式 1.0 大批量收购 105

“互联网 +”模式 3.0 网络渠道通畅 5

3.3　散户和种植大户经济效益的比较

调研中发现，散户与种植大户的成本收益间存

在很大差异，但种植大户又不同于合作社，因此，

此处将种植大户单独列出进行比较，希望对后面针

对常熟市的销售模式优化有一定借鉴指导意义。

种植大户，即种植土地面积相对较大的一些

农户，他们多租赁他人土地，且常年种植 1～3 种

作物，拥有较完善的种植技术，且多为设施栽培。

从表 4 的农户基本情况可以知道，种植大户人数不

多，但他们拥有的土地却不少。由于常熟西瓜种

植没有散户，故在之后的成本利润比较中，不再�

涉及。

表 4　散户与种植大户基本情况对比

蔬菜

种类

种植

者

抽查

户数
种植方式

平均耕地面

积 /hm2（亩）

黄瓜 散户 115 露地栽培 0.233（3.5）

大户 13 露地、大棚栽培 1.333（20.0）

丝瓜 散户 129 露地栽培 0.100（1.5）

大户 7 露地、大棚栽培 0.667（10.0）

西瓜 散户 0 — —

大户 9 大棚栽培 1.333（20.0）

表 5 是针对散户和种植大户的种植成本比较，

可以看出，种植大户每 667 m2 的种植成本为散户

的 4 倍左右；因此可以说，其风险也相对较大，如

果在销售过程中无法获得相应的价值，损失也是巨

大的。
表 5　散户与种植大户的种植成本比较

蔬菜

种类

种植

者

成本 / 元·（667 m2）-1

基本消耗 材料费 化肥农药 土地租赁 人工 总计

黄瓜 散户 500 200 400 0 0 1 100

大户 400 1 000 350 1 800 500 4 050

丝瓜 散户 500 500 400 0 0 1 400

大户 400 1 000 350 1 800 500 4 050

西瓜 大户 500 800 400 1 800 500 4 000

根据 2016 年的销售情况，可以得到如下结论：

虽然种植大户每 667 m2 成本相对较高，但由于产

品品质佳，且销售时期避开了生产最旺盛时段，提

前上市，产品售价更高，能够负担得起高成本。受

2016 年气候因素影响，散户种植的丝瓜品质不高，

售价非常低，很多农户的丝瓜种植存在亏损。大户

由于产品成熟时间避开价格低谷期，且产量高、品

质好，反而卖出很高的价格，因此盈利（表 6）。

表 6　2016 年散户与种植大户销售利润对比

蔬菜

种类

种植

者

成本 / 元·

（667 m2）-1

售价 / 元·

kg-1
销量 /kg·

（667 m2）-1

利润 / 元·

（667 m2）-1

种植

方式

黄瓜 散户 1 100 0.8～2.0 4 000 2 100 露地

大户 4 050 3.0～8.0 5 000 14 750 大棚

丝瓜 散户 1 400 0.2～2.0 2 000 -1 000 露地

大户 4 050 8.0～12.0 1 500 14 250 大棚

西瓜 大户 4 000 1.6～6.0 6 000 10 320 大棚

4　结论

通过调研和查阅文献等，可以了解到目前常熟

市已有的 4 种销售模式均存在问题，但其中被农户

普遍选择的销售模式为经纪人模式，经过多年的发

展适应，经纪人模式已成为常熟市最成熟的蔬菜销
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售模式之一，但也由于不断发展，经纪人为了谋求

更高的利益，会联合起来压低蔬菜收购价格，使农

户收入无法提高。但合作社模式也是在全球发展时

间很长的模式之一，在常熟市还未真正发挥作用，

主要原因在于合作社要真正发展起来，需要协调统

筹社内农户的生产全过程，从种子采购、品种选

择、种植技术、肥料施用等各方面设立合作社种植

标准，生产品质优良、具有市场竞争力的优质农产

品，才能有更好的售价，为农民创造财富。农企对

接模式其实也是中央倡导的一种经济型的农产品生

产销售方式，但由于只有对产品的要求，没有详细

的生产标准，反而因为操作困难而不被广大农户选

择。基于蔬菜本身的特性，保鲜时间短、物流成本

高，在质量相同的情况下售价反而高出很多，导致

“互联网 +”模式无法实现。

胡萍（2013）认为，要完善我国农村合作社，

就应从完善相关法律制度开始。从宏观上来讲，应

修订宪法中一些混淆模糊的概念以及相关法律法

规，参考国际上的先进制度，结合我国国情完善农

村合作社建设。同时，一些针对性的优惠政策、保

护措施等也是必不可少的。农村合作社应该在政府

扶持的前提下，不断转变运行机制，强化管理制度，

提高自我发展能力，更加适应当代风云变幻的市

场形式。Reardon 和 Barrett（2001）通过对阿根廷

超市的农产品市场调研，发现“农超对接”的发展

使传统批发市场作用减弱，很多中小型农户退出市

场，连接组织所有农户的农村合作社的地位因此越

来越重要。基于这些情况，最适宜常熟市农户的销

售模式应是基于良好农村合作社模式下的经纪人、

农企对接或“互联网 +”模式，即合作社对社员生

产农的作物品种、质量进行统一把控，既节约成本，

又使生产标准化，也让农户少了销售困难的烦恼。

以合作社为单位，还可以保证总产量能够满足用户

需求，减少流通环节，提高价格。

当然，本次调研存在很多问题，比如调研的农

户基数较小，虽然在各蔬菜种植规模较大的村镇都

进行了走访，但每个村走访人数有限，且部分代表

性不鲜明。

未来，应更深入村镇，了解更多农户的情况，

得出更加精确的数据，并扩大调研范围，以常熟市

的调研为基础，了解苏南地区瓜类蔬菜销售的几种

模式情况和对农户的经济效益，通过更多的数据提

出更优的帮助农户增加农产品生产收入的方案。
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