
▲ 触感柔软如床单、定位中高端的新款凉席，逐渐成为消费者的优选。

安吉凉席：拼多多助力包邮送到偏远小乡村
今年夏天，“高温”多次冲上热搜。在浙江安吉，这个被称为

“中国第一竹乡”的地方，流水线上的机器不知疲倦地吐出细密

的竹丝。凉席经过打磨、包边，装入集装箱漂洋过海。

但这并不是故事的全部。对于安吉星宇工艺品厂总经理李

向前，以及远在河北保定经营自主凉席品牌的于佑来说，他们心

里很清楚，这门生意真正的基本盘和未被完全开发的蓝海正在

国内。

过去几年，凉席行业经历了渠道更迭和材质进化。从曾经家

家户户必备的竹席、麻将席，到如今方便机洗的豆豆席、冰丝席，

消费群体的代际更替，让这个传统行当，迈向了新阶段。

新市场的开拓离不开物流毛细血管的延伸。过去，一张凉席

从工厂下线，常常只能送到乡镇的快递点。如今，这些带着安吉

竹香的凉席，不仅能跨越重洋，随着拼多多平台推行“免费送货

入村”服务试点，还能毫无阻碍地穿过乡间小路，直达偏远村落。

老手艺，新市场

在很多电商人眼里，做凉席的思路很干脆：“找
原产地，竹席就在安吉。”靠山吃山，安吉人和竹子
打了2000多年交道。上世纪八十年代前，安吉的竹
席全靠手工。一个人花五天时间，才能织出一床。

后来，台商涌入，带来了半自动化设备，一天能
织120床半成品，成本骤降80%。那是竹席的黄金时
代，空调还是稀罕物，竹席是每家每户过夏天的刚
需。接着是厚重的麻将席登场，凭借良好的导热性
风靡一时，但睡久了夹头发、夹肉，塑料条断了还会
划伤人。

2004年，湖南益阳人李向前跟着表哥来到安吉
做竹席生意。机缘巧合下，他成了星宇工艺品厂老板
高克亮的徒弟和女婿，彻底扎根安吉。2012年，他正
式接手厂里的生产销售。当时的星宇，日子过得挺舒
服。区域经销、超市供货、家纺代工和外贸出口，渠道
塞得很满。大型超市火爆时，两天就要补一次货。

2015年前后，李向前敏锐察觉到，消费者的习
惯在悄然发生改变，消费阵地陆续转移到线上。李
向前决定带着厂子“转身”。2016年，他推出“席师
傅”品牌，杀入电商渠道。他给“席师傅”定了位，客
单价锚定在一百五六十元。在中间这个价格带，拼
的正是质价比。

消费群体的代际更替，也倒逼工厂升级。“70
后、80后”撑起了传统竹席的基本盘，而年轻人更偏
爱方便机洗的冰丝席、豆豆席以及新兴的PE材质。
星宇每年开发五六十个新款，层层筛选，最后只留
十余个量产。他们甚至开发了PE材质结合竹粉的新
产品，把竹子打磨成面粉一样的颗粒做成全新料，
拉出来的丝既没有瑕疵，又保留了天然竹香。

守住底线，就地取材，这是李向前的长期主义。

算法、天气与电商平台的托举

在“席师傅”品牌拼多多运营负责人潘皓的经
验里，卖凉席是一门非常特殊的生意。在这个赛道，
数据和算法甚至要给老天爷让路。

凉席属于季节性产品，全年营收高低，仅由少
数几个旺季月份决定。2—3月广东、海南的气温先
升，4—5月轮到江浙沪，6—8月的销量则集中在中
部和北方。8月一过，旺季收尾，“不论怎么投流，市
场需求都会冰冻”。

算不过老天爷，潘皓就去算效率。进入淡季，整

个团队的精力全转到视觉优化和新品研发上。他们
用AI生成灵感图测试点击率，筛选高转化图片投入
使用；引入AI客服处理售后问题，大幅提高售后处
理效率。

这套淡季蓄力、精细化运营的模式最终落地见
效。在他们的拼多多店铺里，有一款背面带无纺布
透气层、软皮质感面料的中高价位爆款凉席，便是
依靠这种运营打法，去年稳稳卖出了近三万条。

潘皓看重拼多多，是因为它切中了工厂的核心
需求。“他们受众面广，操作方便，产品定价也契合
普通大众的消费偏好，能帮助工厂触达更加多元的
市场。”工厂型商家最怕复杂的投流计算，拼多多简
洁的操作模式使得他们得以回归产品本质，大幅压
缩隐形成本，实现轻装上阵。“市场的拓展与触达交
给平台，让我们省下了客服、运营和仓库管理等方
面的很多心力。”潘皓说。

远在河北操盘HUADN品牌的于佑，对这种直
给的商业逻辑深有同感。于佑的团队做夏季品三年
多，在拼多多上跑出了自己的数据模型。他观察发
现，如今凉席的乡村订单规模甚至略超城市。“乡村
消费者大多热衷竹席、麻将席。一方面，使用起来体
感清凉，另一方面，大家偏爱原生材质。”于佑分析，
这类日用品蕴藏着庞大且持久的市场需求。“而且，
农村地区这些年购买力逐年增强的趋势非常明显。”

李向前也颇为赞同。尤其是农村存在大量的适
老需求。很多年纪大的人，整晚开空调身体吃不消，
睡竹席既环保又舒适，少开空调还能省电。他回老
家时特地留意过，很多村里人根本没见过他们现在
生产的改良版竹席。有些亲戚家里铺的，还是安吉
二十年前生产的第一代老竹席。

“但他们是消费不起新产品吗？不是的。他们完
全有能力消费100多元的席子，只是找不到这样的
产品。”李向前认为。“这是一片庞大但一直被折叠
起来的蓝海。”

消费升级，从凉席开始

然而，发现蓝海只是第一步。在广袤的乡村市
场，物流曾是横亘在供需之间的坚硬壁垒。

像凉席这样长筒状、体积大、搬运麻烦的包裹，
以前往往只能送到镇上。广西偏远山区的村子离镇
上很远，潘皓每个月都要处理十多起客诉。有些老
人骑着摩托车去镇上拿席子，把凉席绑在后座上，
乡间土路颠簸，运送过程中席子很容易磕坏。后续
退换货不仅麻烦，责任也很难界定。

为此，于佑专门在预算中增加了一笔“转运
费”。如果买家是爷爷奶奶，没法骑车去镇上取件，
客服就会联系快递员，单独花八块十块的运费，用
邮政转寄到村里。“产品100多元钱，我们自己补贴
这10元，相当于给买家一个福利。”于佑把这当成维
护老客的成本。

去年底，拼多多推出“免费送货入村”服务试
点，如今已在全国多个省市逐渐落地。新政就像一
把剪刀，划开了这道城乡信息差的口子。

潘皓负责的店铺第一时间自动跟进了这项服
务。现在，网购的凉席可以直接送到服务覆盖的村
点，老人收取变得更加方便。“他们不用绕着山路
跑。即便有问题要退货，快递员直接上门取走寄回，
客人的满意度直线上升。”

打上专属进村标识的快递面单，和普通订单有
着明显区别。潘皓每天在后台盯着这类订单的增长
数据。以广西为例，目前一天就有60多单通过县级
中转仓的二次分拣后，直达当地的各个村落。这其
中，进村的中转费由拼多多全额承担，商家只需承
担从发货地到中转仓的头程运费。物流成本的降
低，让商家开始有能力对“免费送货入村”服务覆盖
的偏远乡村消费者提供包邮服务。“平台承担了中
转进村的费用，我们省下的隐性成本和客服精力，
足够支付一个全职运营的开支。”潘皓说。

当物流服务打通了“最后一公里”，被折叠的市
场需求悄然释放。潘皓原本以为，进村的订单肯定
以传统竹席为主，可梳理后发现，大量订单是客单
价较高的爆款“豆豆席”。要知道，“席师傅”店铺的
平均客单价在170元左右，“豆豆席”在整个凉席品
类中属于中上水平。

“乡村消费者其实很愿意尝试新东西。现在家
家户户都有空调，他们也想尝试舒适、贴近床单感
觉的产品。还有一部分订单，是在城里打工的子女
直接下单买给老家的父母。”潘皓说。

目前，拼多多的“免费送货入村”服务还在试点
阶段，潘皓和于佑希望这个政策能进一步扩大覆盖
范围，让更多偏远村落都能共享到电商发展的红利。

在安吉的竹海里，风吹过竹叶的声音两千年来
没有变过。但从这里运出的每一床凉席，早已换了
天地。当欧洲的消费者为了中国冰丝凉席疯狂抢单
时，在广西或西北的某个村落里，一位老人正从村
口的快递点取回一张崭新的豆豆席。

这是中国制造业真实的一面——既能跨越重
洋，也能走向泥土。在最基础的衣食住行里，找到一
门扎实的生意。
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