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奉节脐橙种植户的收入现状及策略

——以草堂镇七里社区2社的种植农户为例

龙方琴

重庆师范大学马克思主义学院

[摘　要]奉节背靠长江两岸，凭借它独特的地理优势和充足的水资源，随着科学技术的改良和政府组织的培训，已成功打

造了脐橙这一独特的农产品，脐橙的产量和销量有所提高。根据对奉节县草堂镇七里社区2社的种植户的走访和调查，虽然脐

橙的产量提高了，种植户的年收入也随之得到了提升，但是多数种植户却因化肥和农药的成本投入过高，和销售渠道不畅通，

导致收入并没有提高多少。由此，本文从（1）化肥和农药的投入比例，（2）销售渠道，（3）收入的增量并未超过成本增加

的增量三个方面提出相应的脐橙种植户增收的对策建议，以推动奉节脐橙特色产业的健康发展。
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1 选题背景及问题提出

1.1果农的基本情况

1.1.1果农的土地和种植情况

通过问卷了解2联社的种植情况，发放了50份问卷调查，

回收了45份问卷，有效问卷的回收率是90%。奉节县七里村2

联社区的户头有300户，人口有704人，这个社区的土地总共

有560亩，用来种植脐橙的土地有450亩。一亩地大概有60根

果树，所结的果实会受自然天气、大小年（俗称歇枝，一年

果实多，一年果实少）、施肥比例的影响以及树苗大小的问

题，所以一根果树所结的脐橙大概在50千克左右。2联社一

年内脐橙的总产量在1350吨左右。当地果农多数种植了72-1

（脐橙）、福本、圆虹、长虹、纽荷、伦晚等几个品种。为

了抢占市场，72-1（脐橙）是最先成熟的品种，伦晚是最晚

成熟的品种，并且伦晚可以做到“两代同堂”的情况，即

使是来年的春天，果树上开满了花，伦晚果实也不会离开果

树，还可以在树上维持自己的生命力。但是，奉节县脐橙产

业发展也面临着品种特色不突出、区域优势不明显、土地贫

薄、劳动力成本高等不利因素，与江西赣南、湖北秭归等我

国其他脐橙主产区相比，奉节县的优势主要是气候和政策。

种植脐橙的成本非常高，每斤脐橙的成本要一元人民

币左右，果农们的年收入普遍偏低。如图一种植脐橙的年收

入在5万以下的有33户，5-10万的有9户，10万-15万的只有3

户。年收入在10-15万的这3位果农是这个社的种植大户，他

们把其他外出务工的农户的土地也利用起来了，所以他们的

土地比其他种植户多，年收入高于本社的其他种植户。他们

非常喜欢主动学习有关种植方面的相关知识，积极参加政府

组织的培训活动，运用到自家的果树上。

1.1.2没有打开销路的原因

奉节脐橙，是奉节一张闪亮的名片，近年来，政府也在

对奉节脐橙进行大力宣传，引进外商，使得一些脐橙的种植

户有了好的销量和销售渠道。但是对于草堂镇七里社区2联

社的种植散户来说，造成脐橙销售困难的原因主要有：他们

没有好的销售渠道，不认识关于脐橙加工厂和企业的相关人

员，外界的人对奉节脐橙并不是很了解。再加上奉节尚缺较

大规模的冷藏设施，果汁加工业又相对落后，大量的鲜果要

在2个月内集中鲜销，而奉节至今仍无一套完善的营销体系，

果农多采取“守株待兔”式等果商上门收购。

1.1.3 好的良田被占据

由于地理位置的原因，好的良田和道路两边便于采摘

的土地，都被修建工业园区和高速路占据了，剩下的土地都

是在坡度比较高，和土地比较贫瘠的位置种植的脐橙。所以

他们能种植脐橙的土地有限，自家的果树很少，他们种植的

脐橙没有形成大规模的产量，多数果实挂在树上只能等着商

贩，上门来进行统一收购，并且收购的价格每公斤低于市场

价4元左右进行收购。多数种植户家里吃的大米都是靠卖脐橙

的收入来进行购买，所以脐橙销量的高低，直接影响着他们

的生活水平和生活质量。

2 脐橙销售过程中遇到的问题及现状

2.1探索脐橙的多样销售模式

2.1.1线上带货的两难选择

随着互联网的发展，以及网络直播带货的兴起，对七里

社区2社的种植户们来说仍然没有多大的帮助，因为他们觉得

自己文化水平不高，不会使用互联网。在网上进行销售，都图 1 种植户年收入状况

图 1 种植户年收入状况
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都是靠卖脐橙的收入来进行购买，所以脐橙销量的高低，直接影响着他们的生活

水平和生活质量。

2 脐橙销售过程中遇到的问题及现状

2.1 探索脐橙的多样销售模式

2.1.1 线上带货的两难选择

随着互联网的发展，以及网络直播带货的兴起，对七里社区 2 社的种植户们

来说仍然没有多大的帮助，因为他们觉得自己文化水平不高，不会使用互联网。

在网上进行销售，都是把“75 型号”以上的果实挑走了，这个型号的果实，在超

市是 5-6 元一斤的单价，俗称脐橙里面的精品。剩下“65-75 型号”的果实由于个

头偏小，卖相稍微次一点，很难卖出好价钱。去年受疫情的影响，果农们为了不

让果实溃烂在树上和掉落在地里，赶紧把脐橙销售出去。商贩们趁机钻果农们的

空子，以 3 毛或者 1 毛 5 的低价进行大量收购，这样的价格远远不够收回肥料和
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是把“75型号”以上的果实挑走了，这个型号的果实，在超

市是5-6元一斤的单价，俗称脐橙里面的精品。剩下“65-75

型号”的果实由于个头偏小，卖相稍微次一点，很难卖出好

价钱。去年受疫情的影响，果农们为了不让果实溃烂在树上

和掉落在地里，赶紧把脐橙销售出去。商贩们趁机钻果农们

的空子，以3毛或者1毛5的低价进行大量收购，这样的价格

远远不够收回肥料和农药的成本。17户果农愿意把自家果园

打造成网红打卡地，问题是不知道如何打造，他们自己没有

好的营销模式以及资金的支持，不敢轻易尝试。28户果农不

愿意打造成网红打卡地，他们认为网红来果园拍照和直播，

只是借助他们的果园来蹭人气，并没有为他们带来销量和收

入，反而把把树上的脐橙碰坏了。但是对于大多数处于农村

的奉节脐橙种植户，新媒体的基础设施建设还是物流不足，

许多山区由于地方偏远，交通不便捷，缺乏网络建设、物流

配送的条件，这一系列的局限使得一些种植户缺失了许多的

销售机会，销路减少了，结果导致销量减少了。

2.1.2朋友圈的人脉局限性

在微信朋友圈打广告非常受果农们的青睐，也是把脐橙

的单价卖得最好的，每斤的价格一般是在3.5-4元左右。平均

每斤比商贩上门收购高了2元左右，但是他们自己认识的人始

终有限，朋友圈的发货分为10斤一箱和20斤一箱的，在重庆

市内10斤一箱的快递费在6元，还要另外加2元的政府统一设

计的脐橙包装盒进行打包，一整箱就是8元的快递成本。20斤

一箱的快递费在8元，还要另外加2元的包装费，一整箱就是

10元的快递成本。如果是市外的话，就接近20元的快递费。

如果果农们不包邮进行售卖的话，很多消费者习惯了网上包

邮的消费习惯，显然消费者是无法接受这种消费习惯的，为

了不亏本，迎合消费者的需求，只能把脐橙的总单价提高。

2.2产量减少的因素

七里社区2联社的土地情况比较特殊，他们好的良田，并

且道路边方便采摘的土地都被修建工厂和高速公路占去了，

她们的土地普遍偏少，产量也相比十年前大幅度减少。果农

们能种植脐橙的土地大多数在3-5亩土地左右，3-5亩土地的

脐橙总收入大概是5万元左右，在不受气候影响的情况下，一

亩地的正常产量在5000斤左右，除去肥料和农药的成本2000

元左右，在不加人工成本的情况下，一亩地的净利润在6500

元左右。在这个社区有一户贫困户，他享受政府的福利和补

贴也是最多的，他享受了脐橙秧苗的补贴和田里安装浇水管

道的补贴，其他普通种植户没有享受政府的什么福利。

3 解决果农销售的问题及策略

3.1提高果农的销量

针对市场的需求，更改种植技术和嫁接新的品种，不仅

卖相上好看，口感更是细腻多汁，赢得市场的青睐。定位奉

节脐橙的目标市场和主要消费群体，在政府扶持和引导下，

由龙头企业带动，拓宽销售渠道，有序开展农商对接，改变

脐橙散户种植、销售渠道窄的局面，引导脐橙销售向连锁经

营方向发展。村干部可以向政府申请派一个文化水平高一点

的年轻人，去学习电商的运营模式，去学习如何在网上宣传

和打广告，以及如何包装，根据顾客的需求创造不同的产

品。线下的营销模式，要改变被动的局面，果农们不能只等

待商贩来进行低价收购。因为脐橙长在果树上有大小之分，

有“65”“70”“75”“80”“85”“90”等不同型号的果

实。可以根据型号的大小和品种的不同，分为精品和中等品

的级别来售卖，让顾客清晰明了，更加了解脐橙的种类。

3.2建设脐橙的加工工厂

在当地建设脐橙的加工厂，不仅能解决脐橙的销量问

题，还能解决果农们在农闲时间的就业问题，增高他们的收

入。工厂一旦运营起来了，市场上关于脐橙的产品就变得多

样化了，消费者的选择权就不再单一。果农们的收入也会提

高，还不会造成二轮三轮的果实出现溃烂或者低价售卖的情

况。并且依靠白帝城和瞿塘峡这两个知名景点，把生产出来

的产品打造成游客们喜爱的伴手礼，作为大众喜爱并实惠的

纪念品推广。进一步拓展了市场，打开了销量，让更多的人

了解奉节脐橙，爱上奉节脐橙。而果径不达标的，价值不高

的残次果，则通过深加工，制作成果汁、罐头、保健品等特

色产品，在延伸产品领域创造更大的价值。通过分级销售，

提升经济效益的同时，保障了消费者能够享受到最优质的奉

节脐橙，维护并提高了奉节脐橙的品牌形象。

3.3降低化肥和农药成本

一根脐橙树一年要施肥三次左右，三次肥料的总重量在

30斤左右。一包化肥有100斤，价格在80元一包，一棵树结的

果实平均在100斤左右。3亩地的总收入在3万左右，但是化肥

和农药的成本都是在2000左右。使得很多果农纷纷想找其他

的替代品来进行施肥，光有化肥的营养是不够的，为了防止

树木坏死，还要给果树打农药，让脐橙能够顺利的在树上开

花结果，一年要打四次农药。所以果农们都抱怨种植脐橙的

成本太高了，自己在家里辛辛苦苦种了一年的脐橙，还不如

外出务工的普通工人。果农们都希望在种植脐橙的时候，化

肥和农药的单价降低，政府或者化肥厂家给果农们提供一些

优惠福利，使他们种的放心和安心。
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