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上海农民产品营销产业发展研究

范德官

上海市农村工作党委书记、市农委主任

近几年来，在党的十五大精神指引下，上海农民农产品营销产业有了长足的发展。目前，上海郊区农民农产品营销组织及

营销专业户有近万个，销售的农副产品占市场总份额的 50%以上。这些农民农产品营销组织在上海农业市场化、产业化过程中发

挥了极为重要的作用：有效地提高了上海农产品的市场占有率；有效地丰富了上海市民的“菜篮子”；有效地促进了上海农业产

品结构和产业结构的调整；有效地带动一方农民走上致富之路……从总体上看，上海农民农产品营销产业的发展具有强劲的时

代趋势和广阔的发展空间。这里，笔者就如何实现上海农民农产品营销产业的持续发展作一些初步探讨。

一、上海农民农产品营销产业发展的基本形式和特点

上海农民农产品营销产业在市场竞争中发展。目前已基本形成了六种形式：

1．“协会＋市场＋农户”型。

这种组织具有社团式网络优势，上联市场，下牵农户，覆盖面广，受到广大农民的欢迎。如叶宗平等人发起成立的崇明县

农副产品营销协会，现已发展团体会员 15 个、个人会员 1000 个。协会成立后，为崇明的农副产品营销组织和专业户发布价格

等市场信息，设立热线电话，组织交流学习，与上海各类批发市场联系，让农产品营销组织和专业户优先进人上海北郊、江桥、

真如等大型农副产品交易市场。同时，为了吸引崇明岛内外的销售商争购岛内农副产品，崇明各方投人 1000 多万元，连续兴建

了岛内中兴镇蔬菜、陈家镇螃蟹、绿华镇柑桔三个专业批发市场，在宝山区兴建了一个综合性的宝杨路农副产品批发交易市场。

2．“产前、产中专业服务”型。

这是一种由县、镇两级联办，或由其他中介机构共同组建，以满足农业某种特殊行业发展需要而建立的、以产前、产中服

务为主体的专业服务组织。如南汇县的西甜瓜责任有限公司就是一个典型。该公司组建以来，向全县种瓜农户提供西甜瓜优良

种子近 20 万亩次，种瓜农用物资 3200 多吨，传授种瓜专业知识 43 万人次。同时派出种瓜能手 600 多人次，为全县近 4万农户

和外省市数十个单位的瓜农提供产前、产中的各种服务。目前，该公司正在建立万亩优质瓜种植基地，并在上海市区组建了若

干个专业市场，向产后服务方向延伸，为西甜瓜的有效交易提供场所。

3．“品牌＋市场＋农户”型。

这是一种以名牌产品为纽带，用市场机制联接广大农民，组成产、加、销一条龙的农业联合体。如南汇县的“汇绿”蛋品

责任有限公司以阿强牌白玉营养蛋为纽带，联合全县 12 个万羽以上的蛋鸡场、18 个养鸡专业大户和华联超市等一大批城乡市场

网点，形成了产加销联合体。由于阿强牌白玉营养蛋与普通鸡蛋相比，含碘量高（78%)，胆固醇低（50%）而深受消费者欢迎。

在上海蛋品市场普遍过剩、销售不畅、生产滑坡、经营亏损的情况下，该公司的蛋品却一枝独秀，在上海市场上一直供不应求。
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4．“联合社”型。

这是人社成员紧密联合的经济实体，直接面对市场参与竞争，基本上打破了地域界限，在一定程度上改变了农户作业分散、

信息闭塞、资金缺乏、技术落后的生产经营状况，提高了农产品在市场的竞争力。如奉贤县塘外珍禽养殖联合社，是一个比较

规范的农民自愿组合的民间经济组织，内部有一整套自治管理章程。设立理事会，由联合社成员自己推荐理事长主持联合社的

生产和营销。他们依据市场需求，组织、扶持社员发展各类特优珍禽，在不断拓展市场的基础上，建设了一批较大规模的珍禽

养殖基地。目前，联合社拥有珍禽养殖户和单位 400 多个，养殖品种有七彩山鸡、绿头野鸭、乌骨鸡、珍珠鸡、鹤鸽等数十种，

年珍禽营销量达 80 多万羽，营销金额 1500 万元左右，产品行销浙江、江苏、上海等地的数十个珍禽批发市场。

5．“网络经纪人”型。

这是一种具有广泛的社会经济联系网络，能为成功交易提供服务，帮助打通产销障碍的经纪组织或个人。如南汇县“酒青”

经纪人网络组织就是一个很好的典型。该组织聘用南汇、奉贤、阂行等地的 24 个养鸡大户作为网络人员，每年把 400 多万羽肉

鸡粗加工后，销往 12 家超市的 160 个网点，日均售鸡 1万多羽。同时，根据所接订单，以稳定的价格为 400 多户养鸡户提供苗

鸡、饲料和收购肉鸡，不仅保证了上市肉鸡的品种、质量，还保证各个养鸡户每养 1只鸡可净赚 1元利润。

6．“公司＋市场＋农户”型。

这种类型是以农产品营销公司为龙头，联接商家网点和交易市场，带动、指导农户的农产品生产。如上海绿奉副食品营销

有限公司，采取多样化销售方式为农产品生产者提供营销服务：一是由批发市场代销。公司利用现有的上海中山市场和新建的

绿奉交易市场为菜农提供批发交易场所；同时，开发闵行兰苹菜场等 89 个菜场，帮助农民年代销农副产品 900 多吨。二是由公

司代理销售。公司通过市场代理农户进行市场批发交易，价格随行就市，销剩农产品实行最低保护价收购。三是根据市场需要

加工配送。根据“四直”（直供、直销、直批、直挂）挂钩单位的需求，在实行“五定”（定种植面积、定品种、定上市时间、

定质量、定价格）的基础上，与农户签订产销合同，确保农户农产品的包产、包销。

这些不同形式的农民农产品营销组织及个人，其经营活动均体现了与市场经济体制相适应的共同特征。

1．具有较强的市场适应性。

这些组织及个人的农产品营销规模尽管不大，但是他们充分利用市场经济机制，把个人的利益同团体、整体的积极性有机

地结合起来，使其组织内部的经营机制和营销方式充分适应市场运行机制的要求，自主有效地运用各种营销策略，从而在各种

市场壁垒间游刃有余。

2．具有较强的经营灵活性。

这种灵活性体现在两个方面：一方面，上述六种农产品营销的组织形式，能在传统的种植业、养殖业和新兴的服务业、加

工业中普遍适用；另一方面，农产品营销单位在其营销过程中，其经营方式均不拘泥于固定的模式，而是根据市场的需要不断

调整和创新。在农产品营销过程中，他们将各地农业产业化过程中出现的一些好经验，结合本地实际，作科学选择和磨合利用，

寻找农产品生产与市场销售有机联结的最佳方式。

3．具有较强的利益共享性。

农产品营销组织通过生产经营的契约合同方式实行风险共担，利益共享的机制。农产品营销组织把从市场得到的需求信息
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变成自己的经营计划，并通过与农户订立松散型或紧密型的、长期的或短期的购销合同，把生产计划分散到农户。农户按照合

同安排生产，交售产品。营销组织按合同收购农户的产品并提供有关的服务。产销双方以利益机制和经济合同为纽带，在整个

生产经营过程中，风险共担，利益共享，保证兑现。这样就保证了生产的有序发展，规模的不断扩大和利益分配的逐年增加。

4．具有较强的生产专业性。

最近几年，由于农产品营销产业的发展及其功能的辐射作用，有效地引导周围的农户发展专业化的农产品生产。目前，郊

区许多地方呈现了一村一品、一镇一业或几业的格局，各种农产品生产专业化户、专业化村、专业化镇不断发展，并逐渐向专

业化生产基地和区域化支柱产业方向转化。这种转变将极大地推进上海农业由传统农业向现代农业转化的步伐，推进上海农业

由城郊型农业向都市型农业转化的步伐。

二、影响上海农民农产品营销产业健康、持续发展的主要制约因素

上海农民农产品营销业在实践中创造了不少成功经验，但还面临着一些函待解决的制约因素：

1．观念滞后。

一方面，从农业发展的整体观念上看，农业经济发展现尚处于农产品生产阶段。世界范围内的商品经济观的演变经历了五

个阶段：生产观念阶段；商品观念阶段；推销观念阶段；营销观念阶段；社会营销观念阶段。目前我们不少地方还停留在农产

品的生产推销认识阶段，把农产品营销活动看作是对农业发展无足轻重的小事。另一方面，不少农产品营销主体，由于受外部

发展环境、市场竞争壁垒等艰难因素的影响，满足于小本经营、小富即安，对我国市场营销观念的跳跃式发展缺乏认识，影响

了农产品营销组织自身的规模化、企业化、现代化发展。

2．规模过小。

从 1999 年上海农民农产品营销组织和个人的“百优十佳”评选推荐的 200 份资料看：年销售额在千万元以上的单位 9个，

仅占 4.5%；十万元至千万元的单位 89 个，占 44.5%，十万元以下的占 51%。农产品营销的运输环节中，运输工具比较落后，以

拖拉机、卡车为主，基本没有冷藏、保鲜等运输设施。从业人员多数是由家属父子成员组成。多数农产品营销组织都处于“赚

得起，赔不起”的状态。与国内外上水平、＿巨规模的农产品营销组织相比较，无论从营销规模，还是营销半径，均难以望其

项背。

3．资本单薄。

据了解，大多数农民农产品营销组织，资本金比较少，有的白手起家，资本积累过程非常缓慢、艰难。同时，由于国家对

农业的投资机制改革的滞后，农民农产品营销业的发展得不到有效扶持，无法迅速壮大。

4．管理粗放。

不少农民农产品营销组织属于家庭型经济组织，经营管理粗放。农民农产品营销业是农民自发性的组织，是对农业家庭承

包经营责任制的发展和完善。但是，由于农民整体素质等因素，在市场营销过程中，上联市场、下连农户的链、节都呈现粗放

管理状态。有的营销组织有地方行政干部参与管理，形成了与市场机制相悖的政企不分的管理体制，影响了农民农产品营销组

织的活力。
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5．信息不灵。

目前，不少农产品营销组织的市场信息来源，主要依靠在营销过程中的见闻及经验积累，具有很大的盲目性、局限性、滞

后性。因而往往造成农产品营销主体的经营效益大起大落，盈亏不稳。

6．市场壁垒。

目前，国内的区域经济壁垒和地方保护主义还有一定的势力，农产品营销业在各地都能碰到地方市场的各种壁垒阻碍。有

些地方比较注重鼓励本地农产品打人域外市场，但对域外农产品进入本地市场却设置了一些不合理的障碍。

三、进一步发展上海农民农产品营销产业的对策措施

推进上海农民农产品营销产业的全面发展，是率先实现上海农业现代化的一项战略性工程。在具体工作措施上建议实行五

个创新：

1．观念创新。

一是要充分认识农产品营销产业发展的重要性。上海农产品要进人市场实现价值，农民要增加收人，农业比较利益要提高

均离不开农产品营销产业；上海农业要创造和开拓新的农产品市场，有效地实现农业剩余劳动力的转移离不开农产品营销产业

的发展；上海农业要率先实现现代化和加人 WTO 后，进军国际市场，也离不开农产品营销产业的实力竞争。

二是必须正确认识对农产品市场主体的扶持和培育的重要性。农产品市场主体力量是农民，要加强农产品市场主体的建设，

必须进一步提高对农产品市场主体的两点认识：其一是在市场经济条件下，发展农产品营销产业，没有农民的全面参与是不成

功的；其二是随着农民在市场经济中不断的磨练，思想观念的不断更新，农民完全有能力成为合格的农产品市场主体。

2．管理创新。

一是农产品营销业应走企业化、公司化发展的道路。应自觉地实行企业化、公司化的经营思想和经营方式，取得经营机制

上的竞争优势，充分发挥联结农户和市场的中介作用，争取成为农业产业化的龙头企业。

二是建立约束和责任制度。按照“进出自由，双向选择”的原则，以合同契约的形式明确农产品营销组织内部各方的责、

权、利。

三是建立健全科学规范的经营核算制度。要加强和改进农产品营销组织的各项营销成本、营销收入的科学核算分析，及时

改进农产品营销策略，提高农产品营销效益。

四是建立合理、科学的利益分配制度。农产品营销组织在分配利润时，应提取一定比例的积累，增强后劲；并拿出一定比

例的资金建立农产品营销风险基金，增强农产品营销组织抗御市场风险的能力。

3．营销方式创新。

根据市场全球化的发展要求，加快发展上海农民农产品电子商务营销业，从质＿L提高农产品营销业的水准。步人 21 世纪，

加人 WTO，国际市场农产品的激烈竞争将会进一步冲击上海农业的发展，如何有效地调整上海农产品结构，有效地指导农民的生
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产经营活动，如何及时地为农副产品的生产、加工提供有效的技术支持，如何减少农副产品流通的环节，降低农副产品流通交

易的成本，提高交易效益，如何尽快提高上海农副产品在国际市场上的竞争力等，都是上海农业发展中亟待解决的问题。而发

展上海农业电子商务业是一个非常重要的途径。农业电子商务网络建设是未来上海都市型农业发展的基础之一，也是上海农业

占领国内外农产品贸易市场的制高点之一。同时，对其它各种通过有形市场建设实行的农产品营销方式也要不断创新，以不断

拓展市场。

4．投融资机制创新。

一是改革现行的农业投融资机制。各级财政应对农民农产品营销组织提供一定的资金扶持；银行应把支持农民农产品营销

业的发展纳人信贷计划。

二是改革现行的农业投资方式，创建新型的、适应市场机制要求的、有利于促进农业产业化发展的上海农业产业投资机构，

为上海农民农产品营销组织的发展提供担保信贷、贴息信贷、基金援助、项目咨询、人才培养等服务。通过有效的、有目标的

资金扶持，推进上海农民农产品营销产业尽快实现“营销方式现代化、营销设施现代化、信息网络现代化、经济功能多元化、

从业人员知识化”的目标，推进建立新的上海农业经济结构和农业产业体系。

5．政策法规创新。

一是尽快确立其法律地位。农民农产品营销组织在现行的政策法规中没有明确规定，其经济行为得不到应有的法律保护和

政策扶持。因此，有必要在广泛调查研究的基础上，尽快着手研究制定有关政策法规，明确农民农产品营销组织的经济性质、

法律地位，保护其合法权益。目前，建议对具备企业条件的农民农产品营销组织应尽快纳入工商企业登记管理范畴；对不具备

企业条件的，可根据《民办非企业单位登记管理暂行条例》等有关规定纳入社会团体管理部门的登记范畴。工商管理部门和民

间非企业单位管理部门，对农民农产品营销组织的注册登记营业要给予各种支持。

二是制定统一的有关农产品营销的税收优惠政策和农产品出口全面退税制度。农民农产品营销组织是农民自我服务的组织，

农民农产品营销组织在国内市场的营销业务，应享受国家规定的“农民自产自销农产品及其农产品加工品销售免征所得税和免

征增值税”的优惠政策；对农民农产品营销组织在国外市场的经营业务，建议制定农产品出口全面退税政策，大力鼓励上海农

产品多出口多创汇。


