
今年的柚子季节马上要来了，陈宗佑又有了新

的打算。

近几年，随着海南、广西以及四川部分产区的

柚子年产量逐年递增，国内的柚子市场已经接近饱

和，柚子的市场价格已经连年走低。其中，最受市

场青睐的红柚，价格已经从最高时候的七八块钱，

降到不足两块钱。

每到柚子上市的季节，陈宗佑眼看着各地经销

商蜂拥而来，对柚农一个劲儿的压价，即使最终成交

了，每吨柚子还要再压30斤的损耗。

“柚农种了一年柚子，明明是大丰收，收入却不

增反降。”陈宗佑表示，价格上不去也伤害了商家

的积极性，返乡几年来，已经看过太多的商家从农

业转型做了标品。

为了解决当前的困局，平和当地在福建省农科

院的指导下，先后尝试引进多个新品种。去年从台

湾引进的葡萄柚就很有成效，市场收购价最高时超

过七块钱。

陈宗佑也一直在思考，如何让柚农挣得更多，他

的答案还是要走“产地品牌”的道路。平和当地有一

条小溪叫“琯溪”，生长在溪水附近的柚子最好吃，也

因此造就了“琯溪蜜柚”这一产地品牌。但各地经销

商经常冒用，品牌的信用流失很严重。

“只有打响品牌，才能提升柚子的利润空间，这

其中的关键则是整合供应链。”陈宗佑说。

高君贤是陈宗佑的合伙人之一，也是这个年轻

团队里的老大哥，本科毕业于福建农林大学，曾供职

于华润集团，具备多年的供应链操盘经验，目前正着

手整合“琯溪蜜柚”的上游供应链。

最近，陈宗佑还和团队多次往返漳州市，拜访

当地一家叫“农云链”的电商公司。“农云链”的创

始人王清章是一名电商老兵，在当地的电商圈子

里，又被称为“王重阳”。

从业十几年来，王清章几乎跑遍了全国大大小

小的农产区，这也让他成为农业标准化、品牌化的坚

实拥趸。

王清章认为，只有保证农户的利润空间，才能保

证整个产业链的健康发展。

听到陈宗佑的想法后，双方一拍即合，准备在今

年柚子季，联手打响“琯溪蜜柚”的品牌保卫战。

“农业是个苦行业，做好并不容易。”陈宗佑说，

作为一名农业创二代，无论多难，都要接过父辈的担

子，坚定地走下去。
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95后厦大毕业生返乡卖柚子
年销5000万，3个月走完父亲30年的路

看着电脑后台不断飞涨的柚子订单，陈宗佑还是会经常想起，小时候和父亲一起摆地摊卖水果的场景。

1988年，陈爸从闽南漳州的平和县老家只身来到深圳，在街头卖起了家乡的柚子。从摆摊到推着车子送货上门，陈爸凭借闽

南人特有的拼劲，一车一车推开了深圳市场，并连续多年成为“百果园”的一号供应商。

从那个时候开始，陈宗佑就跟在父亲身边，在深圳长大，直到考上了厦门大学。2017年，陈宗佑大学毕业后，毅然放弃了互联

网公司程序员的岗位，返回闽南县城老家，与父亲一样卖起了柚子。只不过，陈宗佑选的是电商这条路。

去年，陈宗佑在拼多多的店铺迎来大爆发，累计售出200多万单，营业额突破5000万元，一举成为平台柚子品类的TOP 1。与

此同时，陈爸的线下渠道却大幅缩水，销售额不足儿子的一半，还因库存积压导致了数百万的亏损。这让好强的陈爸倍感失落，在水

果行当摸爬滚打了几十年，最后却需要儿子来兜底。

父辈失意的背后，其实是时代的变迁。据平和县邮政部门的数据显示，自2018年起，当地柚子的线上订单量就已经超过总产

量的50%，尤其是近两年，这一趋势仍在不断扩大。“我个人其实是非常幸运的，站在父亲的肩膀上，又踩中了新电商的红利，才做出

了这一点成绩。”陈宗佑在安慰父亲的同时，对自己也有着清醒的认识，“ 一代人做一代人的事情，我们年轻一代，是时候接过父辈的

担子，在农业的路上继续奋斗下去了。” ■ 李云丰 记者 祝亮

平和县是一座闽南山区的小县城，距离厦

门不过90公里，但因地处山区而被各种潮流所

忽略，就连在县域市场疯狂扩张的蜜雪冰城，也

直到去年才想起在这里开出了第一家门店。

从小在大城市深圳长大，陈宗佑回到老家

之初，心里还是有着不小的落差，尤其是看到身

边的同学们相继进入互联网公司，成为北上广

的白领。

“刚回来的第一年，吃住几乎都是在自家

的仓库。仓库在山里头，每天看着山上的柚子

树，连个讲话的同龄人都没有。”陈宗佑说，大

学毕业回来卖柚子，老家的亲戚也不理解。

虽然刚开始过得苦闷，但陈宗佑从来没有

后悔过自己的选择。老家虽然跟潮流毫不沾

边，却是个盛产水果的好地方，香蕉、青枣、杨桃

等应有尽有。尤其是当地的柚子，种植面积超

过80万亩，年产值近百亿，这其中大有可为。

回来后，陈爸希望儿子能接自己的班，主

做线下的经销渠道。但陈宗佑认为，父亲打拼

数十年，传统的线下市场早已饱和，未来是电

商的时代。

三年多的时间里，陈宗佑先后尝试微商、

网店、代发等各种线上模式，还专门跑到义乌

学习了两个月，但一直不温不火，最惨的时候，

每天只有几个订单，而陈爸操盘的线下市场，

每年的出货量都超过1000万斤。

“当时，我找父亲要货，父亲总是不屑，每

次都劝我好好跟他学。”陈宗佑说。

2019年，陈宗佑的坚持迎来了转机。当年

10月，陈宗佑接触到了拼多多，开始为多多果

园供货，店铺的日销量也很快冲到六、七千单，

不到3个月，累计售出100多万箱。

对于陈爸来说，3个月卖出100多万箱柚

子，电商的爆发能力是传统模式不曾见过的。

结果摆在面前，陈爸的态度也发生了转变，儿

子再要货，基本上不说二话。

借着线上大卖的契机，陈宗佑也多次劝父

亲转型电商，降低线下份额。但陈爸从一无所

有打拼到现在，对自己的经营之道充满了自

信，并未把儿子的这点成绩放在心上。

“听不进去，还是笃信老一套。”陈宗佑无

奈地想，只有栽了跟头，父亲才有可能彻底转

变思维。

陈爸的经营危机比想象中来得更早。

2020年中秋节，平和的柚子进入热卖期，陈爸像往年一样

开始大规模囤购，然后等待市场行情见涨时再抛货，这也是农

产品行当常见的操盘方式。

但去年平和的柚子大丰收，再加上海南、广西产区的柚子

提前进入市场，柚子的行情持续走低，从最高的每斤3块钱降

到每斤8毛钱，后期即使是几毛钱，经销商也不愿意收购。

危急时刻，陈宗

佑在拼多多店铺日

销量已经达到了 3

万单，年销量突破

200万单，缓解了一

部分库存的压力。

但整体算下来，陈爸

最后还是亏损了数

百万，也是从业以来

最大的一次亏损。

“爸爸老了。”经历这次失败之后，陈爸第一次当着儿子的

面，卸下了自己全部的骄傲。

在此之前，陈爸甚至从未当面夸过儿子。为数不多的称

赞，陈宗佑还是从父亲朋友的口中听来的。

“父亲从摆地摊开始，到为深圳欢乐谷、百果园供货，每一

步走得都很艰辛。”陈宗佑说，时代的车轮滚滚向前，不得不承

认，传统模式正在成为过去时。

陈宗佑解释称，传统的农产品流通模式，因为供需信息不

透明，有点像股市，赌性很大。但电商的信息更新快，需求相

对稳定，尤其是“拼模式”提供了大量稳定的订单，市场波动

小，为整个产业链提供了确定性。

在电商领域摸索了几年之后，陈宗佑也逐渐总结出了自己

的电商心得。与传统模式相比，电商的信息、利润空间都更透

明，尤其考验商家控制成本的能力。

在挣得第一桶金之后，陈爸在平和当地投建了第一代柚子

分拣流水线，集洗果、分拣、称重于一体，整个仓库面积超过

8000平方米，单日最高可承载200万斤柚子的分拣任务，极大

地提高了生产效率。

接手仓库之后，陈宗佑又重新拾起了“程序员”的技能，花

了3个月的时间，研发出一套仓库管理系统，对入库明细、订单

结算实现线上化管理，完成了对仓库的二次升级。

为了进一步降低成本，陈宗佑还先后赴湖南、成都、广西

等地考察当地的包装加工厂和物流加盟商。经过多方对比，

陈宗佑最终选择了广西的纸箱供应商，并把物流中心选在了

长沙。

“福建是电商大省，与服装、鞋子、化妆品等标品相比，水

果的客单价较低，快递价格上没有竞争力。”陈宗佑表示，湖南

位于中间地带，又是消费大省，进出长沙的货车大都是满车

进、空车出，所以物流成本更低。

凭借对各个环节的精准把控，陈宗佑不仅可以高价收购优

质的柚子，还能平价出售给平台消费者。这为店铺积累了优

质的用户口碑，并多次入选平台的“百亿补贴”活动。

2020年，陈宗佑在拼多多的店铺年销售额突破5000万，

稳坐平台柚子品类的TOP 1，并成为平和当地最年轻的电商

之星。
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