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陕西省洛川县苹果市场流通现状分析与对策建议

高芸  

洛川市位于陕西省中部，延安市南部，地处渭北黄土高原沟壑区。洛川县耕地面积64万亩，其中苹果种植面积50万亩，人均耕地面积3.1亩。洛川县自1947年引进种植苹果以来，经历了引进推广、规模栽植和苹果种植专业县建设、产业化发展等阶段，现已成为中国重要的苹果种植专业县，年产量约75万吨，苹果产业产值27亿元。近年，洛川县致力于将洛川苹果打造成“中国第一、世界驰名”的品牌目标，围绕龙头企业建立起连接经销大户、冷库业主、专业合作社、经纪员良性互动的五级销售网络。全县从事苹果营销的企业103家，经销大户269家，苹果专业合作社272个，年经营量约10万吨，约占当前苹果产量的14%。与其他农产品品种物流行业由民营资本主导特征类似，洛川县仅有一家市属县管的国营苹果营销企业—延果集团，其余均为民营企业，民营苹果营销企业总资产规模达3亿元。
一、洛川县苹果流通模式总体情况
洛川县苹果流通模式在我国宏观经济体制、农产品及物流行业发展的大环境下，形成了以批发市场为核心的传统流通模式和农超对接的现代流通模式并存的形式。以批发市场为核心的传统流通模式，能够依靠市场强大、快速的集散功能吞吐大规模产品。因此，以批发市场为核心的传统流通模式仍是洛川苹果的主要流通渠道，占苹果流通量的95%。

图1：洛川苹果流通结构图
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果农生产的苹果只有通过合作社进行收购时，不会发生经纪人代收佣金。但经纪人是联系果农和果品销售商和果品企业的重要纽带，他们走村串巷在地头收购，对当地农户的产量、果园管理水平、果园设施和苹果品质非常了解，可以在短时间内帮助外来的企业和销售商找到符合条件的货源，因此通过经纪人收购的苹果占洛川苹果产量的95%。上图中将果品企业和果品销售商进行区分，他们虽然都是果品流通环节的主体，但销售渠道和产品定位不同。洛川县果品企业以经营鲜果运销为主，但也有少量企业从事果醋、果汁和果维素生产，用于深加工的苹果占总产量的10%；果品企业有其专有商标，商品按照苹果等级进行包装。而果品销售商以批发鲜果为主，主要通过销地批发市场进行销售，通过网店、团购方式直接销售的比例较小。由于果品企业苹果等级高，以专卖店和网店为平台建立终端销售网络，销售均价高于果品销售商。从洛川县苹果流通整体结构来看，由于苹果销路好，种植需投入劳动力较强，果农不需要也没有精力参与到苹果流通中。
二、苹果流通环节情况分析
1.苹果生产环节
洛川县人均耕地面积为3.1亩，户均果园面积11亩，远高于山东、河南、山西、甘肃、辽宁等苹果主产省人均耕地面积和户均果园面积。由于苹果种植投入劳动力大，一个劳动力最多管理4至5亩果园。因此洛川县外出打工人员很少，在每年6至9月份，还有4万外来人口到洛川从事果园管理、套袋、采收等短期工作。2000年初至今，洛川县积极实施“大改形、强拉枝、减密度、有机肥”四项关键技术，修订完善了《洛川县苹果园标准化生产周年管理技术操作规程》、《洛川县绿色出口苹果生产技术操作规程》、《洛川苹果鲜果分级标准》等地方标准，全县苹果生产从苗木选购、建园栽植、修剪等流程都进行标准化管理。目前洛川县建成苹果标准化示范基地30万亩，通过国家绿色认证37万亩，建成出口示范基地30万亩，通过出口认证12.88万亩，建成并通过欧盟及国内认证的有机果品基地3.56万亩。涌现出一批亩产过万斤、每亩收入3万元以上的典型户。
洛川县苹果种植以农户为生产单位，全县果农16万人。苹果种植从每年3至4月份开始至9月下旬采摘结束，田间工作主要有春季追肥、人工授粉、病虫害防治、疏果、套摘袋等。此外，采摘后果农还要进行秋季施肥，清园，土培，修剪等工作。洛川县许多果园安装了滴灌设施、防雹网，开展生物物理措施杀虫，套种三叶草等豆科植物进行固氮，施有机肥，平均每亩种植密度为14至24株。如今洛川县苹果商品率达到90%以上，直径80厘米以上的优质果达10%。洛川苹果凭借其个大均匀、肉质脆密、含糖量高、硬度适中等特征赢得了良好的市场口碑。2012年苹果平均地头收购价为2.5-3.5元每斤，每亩平均成本6000元，每亩平均毛收入为2万元，每亩纯收入约1.4万元。
2.果农销售环节
洛川县果农苹果采收后一般通过两种方式销售：一是由经纪人到田间地头收购，这类收购模式最常见，收购量很大，占商品鲜果的90%以上。经纪人通常为本地人，有些也是果农，在苹果收获季节通过其关系网与本地或外地苹果销售商和果品企业
进行联系。销售商和企业与经纪人就交易量、苹果品级进行充分协商后，由经纪人代为收购。经纪人在果园采摘时对苹果进行初步分检（通常按照苹果直径进行分类
），并将苹果运输至约定地点（即县苹果交易市场或冷库），收取销售商或果品企业每斤0.03-0.05元钱的佣金。第二种方式是农民合作社直销，由合作社到地头收购苹果。由于许多洛川县苹果合作社多为企业牵头成立，社员在收购价格上并没有任何优惠，仍按照当时市场收购价收购。为了获得更多的货源，合作社对社员和非社员并不加以区分，因此收购价格只依据苹果质量和当时的市场行情决定。
在中国其他地区，果农还会自己采摘苹果运输到当地的苹果交易市场等待买家来购买，但是这种情况在洛川很少见。主要是由于洛川苹果商品率高，在市场口碑好，特级果和优级果价格差异大，如果果农自己采摘苹果运到交易市场，经纪人和企业还要对其进行分检，十分费时费力。例如：洛川县A合作社在果园收购直径85毫米以上的苹果作为特级果，收购价格为2.8元每个。考虑到包装和规格，A合作社派专人在果园进行采摘分检，包装后向超市供货。所以许多洛川县果农按照果品等级分批销售苹果，每年地头销售时间约三周
。最后剩下残次果由果农采摘后以0.5元每斤的价格卖给果汁、果醋等苹果深加工企业。
3.苹果运销环节
为了稳定苹果收购和销售价格，洛川县建成现代化苹果储藏冷气库518座，总储藏量为25万吨，占洛川苹果总产量的30%，并建设选果线28条，每小时选果能力150吨，购置冷藏车6辆。但由于洛川当地企业融资困难，除延果集团资产总额达1亿元，其他民营苹果营销企业平均资产规模在200-500万元，当地企业苹果经销量仅占当前苹果产量的14%。
在9至10月份，占洛川总产量70%的苹果并不在当地冷库停留，由经纪人收购后用冷藏车运往外地苹果销售商的冷库或市场。其余30%则在洛川冷库中经过分检、套果网后，装入1立方米的大箱中进行储存。在随后的一年中逐步分装、出库。苹果的季节性、假日销售波动比较明显，洛川苹果从采收至次年春节为销售旺季。直径大于70毫米的12.5斤纸箱包装苹果，在旺季的出库价可以达到46元，到次年的7、8月份（即当年新采摘苹果成熟前），出库价格跌到36元每箱。洛川苹果从地头到冷库运销和储藏的成本主要有经纪人佣金（0.03-0.05元每斤），分级、装卸和运输费用（0.2元每斤），大箱包装费用（0.2-0.25元每斤）,冷库储藏费用（气库：0.35元每斤，冷库：0.25元每斤），小包装费用（0.25-0.45元每斤），损耗（0.2元每斤）。加上从洛川到销售地的运输费用（根据运输距离一般为0.25-0.4元每斤），并考虑到参与流通资金利息（0.3-0.4元每斤），洛川苹果从地头收购到销售地的运销成本为1.68-2.3元每斤。

	成本
名目
	经纪人
佣金
	分级、装卸和运输
	大箱
包装
	冷库
储藏
	小包装
	损耗
	长途
运输
	利息

	金额
	0.03-0.05
	0.2
	0.2-0.25
	0.25-0.35
	0.25-0.45
	0.2
	0.25-0.4
	0.3-0.4

	占比
	1.8-2.2
	11.9
	10.9-11.9
	14.9-15.2
	14.9-19.6
	11.9
	14.9-17.4
	17.4-17.9


表1：苹果运销成本情况（单位：元每斤，%）
4.苹果零售环节

洛川苹果品质好，当地积极开拓国内高端市场，政府开展了一系列品牌营销和市场推介活动。2007年至2012年连续六年举办了“中国(陕西（洛川）国际苹果节”，取得了北京奥运会、上海世博会、广州亚运会、中国女排、博鳌亚洲论坛2013年会服务产品等30项重大品牌或冠名权。根据浙江大学中国农业品牌研究中心测算，2012年“洛川苹果”品牌估价为42.8亿元。2013年在首届中国农产品品牌建设推介会上被评为“中国最具影响力的区域公用品牌”。
图2：洛川苹果终端销售比例示意图
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从洛川苹果的零售情况看，商品果中10%的直径为85毫米的优级果通常进行高端销售，即通过遍布香港、广州、北京、上海、深圳、昆明、福州等中心城市建设的洛川苹果直销店销售，以及机场、商场水果专柜和农产品销售网站
。高端销售包装一般为9头（个）或12头（个）礼盒装，苹果直径在85毫米左右，每盒约2-2.5kg售价为80-300元不等。20%的商品果为团购（包括网上团购）和单位福利、礼品销售，有12头（个）礼盒装，也有24头（个）纸箱包装，苹果直径约75-80毫米，每公斤售价约20-30元。其余70%通过消费地批发市场或超市销售，苹果直径约70毫米，售价约10-16元每公斤。
三、苹果流通存在的问题
随着农产品分级、标名包装、地理标志的逐步实施，及其对农产品市场细分带来的影响，不同目标市场出售的苹果价格差异大，采用的流通渠道也不相同。从我国苹果流通的总体情况来看，水果专卖店、电子商务销售和连锁零售超市不断扩大，但批发市场依然是流通渠道的主要载体。“农超对接”流通模式减少了许多中间环节，但受资产专用型成本影响，无法实现流通成本低、出售价格低的“薄利”目标；流通规模小，无法实现“多销”目标，导致流通效率损耗。目前，我国还没有全国性果品流通企业，果品流通领域面临着标准缺失、企业规模小、数量多、流通基础设施落后并严重不足，运营管理能力弱。从终端消费情况看，苹果市场竞争已不是不同产地苹果品质和价格竞争，而是苹果与其他水果产品的替代消费竞争，水果消费多品种特征明显，要求果品物流有较强的反应能力和适应性，应对不同产品规格、订单结构和消费峰值的不可预见。 
四、对策建议
中国果业的发展瓶颈已由改革开放前“供需”数量不匹配向改革开放后“产销”不衔接转化。因此“水果总量过剩，果农卖果难”的状况与“水果价格攀升”貌似矛盾的情况在同一生产季中交替出现将是水果市场的常态。政府应加强市场信息、产业发展等公共服务，同时鼓励资本、技术和人力资源投入到水果产业研发和产业整合中，农业经济发展环境、信贷机制等协同发展，营造产业良好外部环境，形成发展合力。根据水果产业面临的问题，可以采取以下三个方面对策：
1. 发挥政府在市场信息搜集、共享机制等方面的主导作用。对于陕西省苹果生产集中、规模大的特点，基层政府和相关农业部门应在搜集市场信息、市场预测中起主导作用，帮助果农规避风险。
2. 给予农产品物流发展优惠政策，创新营销模式。为农产品物流业发展营造宽松的外部条件，加强与专业的第三方物流合作。鼓励合作社、企业创新营销模式，积极探索网上直销，团购、农业旅游销售等新型营销模式。
3. 提升水果加工技术，开发水果深加工产品。鉴于人均鲜果消费量的增长潜力并不大，积极开发水果深加工产品，开发果汁、果酱、水果罐头、果维素，果醋等深加工新产品，不仅有效促进消费量增加，消化库存，调节峰欠年市场价格，还可以提高水果附加值，延长水果消费周期。
（欢迎引用、摘编、全文刊载，请注明出处，尊重著作者知识产权。）
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� 从事鲜果销售企业，不包括果汁、果醋加工企业。


� 直径85毫米及以上为特级果，80-85毫米为优级果，75-80毫米为一级果，普通果直径为70-75毫米。


� 也有部分果农在价格持续攀升或价格行情不好的时候将苹果采摘后采用土法储存半个月，等待合适的价格。不过由于储存条件简陋，苹果会失去部分水分影响品质，减轻重量，因此这种自储存后等待价格攀升的情况越来越少。


� 在北京、上海、广州、深圳等一线城市有许多有机、高档农产品销售网站，例如菜管家上海买菜网，京东网上商城，淘宝网等。
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