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2068 个乡镇邮政物流配送中心，八
万多处邮政“三农”服务站，在山东广袤
的大地上形成了一张巨大而细密的服务网
络。在王世春的带领下，数十万绿色车
辆 、 邮 政 人 员 奔 波 在 服 务 三 农 的 路
上 . . . . . .

2006 年底，第四
届中国物流企业家论坛
暨 2006 年中国物流企业
年会上，山东中邮物流有
限责任公司总经理王世
春 以 全 票 通 过 ，荣 登
“ 2006 中国物流十大年
度人物”榜首，理由是“他
从上任伊始，就一面审时
度势，一面勇于创新，他
提出‘扎根农村、贴近农
民、服务农业’的发展思
路，为公司开辟了一片广
阔天地。在这片新天地，
他开展农资与日用消费
品的配送服务，摸索出了
一条邮政物流服务‘三
农’的新路子。在促进本
省邮政物流发展的同时
也带动了全国邮政物流
分销配送业务的迅速发
展。”以邮政涉足物流，王
世春可谓开风气之先。

近年来，山东邮政认
真贯彻党中央、国务院和
山东省委省政府要求，充
分发挥邮政网络、网点和
信誉品牌资源优势，本着
“扎根农村，贴近农民，服
务农业”的宗旨，努力探
索服务“三农”的新途径，

积极参与商务部“万村千乡市场工程”建设，为
山东社会主义新农村建设做出了应有的贡献。

山东邮政服务“三农”的优势

邮政参与农村现代流通体系的建设，具有
独特的优势：

第一，“百年邮政”信誉可靠。邮政局所在
农民眼里是代表国家的，网点固定，信得过，
“百年邮政”的良好形象和企业信誉在老百姓
心中已经根深蒂固。

第二，邮政网络能够做到无缝隙覆盖。
邮政网点深入农村，常年履行服务义务，即
便撤乡并镇，原有的邮政网点仍然保留。

第三，对网络控制能力强。邮政在一百
多年的发展历程中，已形成了一整套上下
畅通，严密完善的网络运行管理制度，对于
农村网络渠道有很强的调控能力。

第四，农资产品选择的都是知名厂家
生产的大品牌产品，实施的是套餐服务，
连锁配送直达村级网站，减少了中间环
节。

第五，“三农”服务站严格按照统一
标识、统一进货、统一价格、统一服务、统
一渠道、统一管理“六统一”的原则经营
管理，确保在流通过程中产品不掺假、经
营不转包、价格不加码。实现标准化、规
范化管理。

“七大承诺”——— 让经营

者省心，叫农民放心

一、不符合国家产业化政策
的农资产 品，不推荐给农民
用；
二、农民不增收、投入产出比
低于 1：10 的农资产品，不推荐
给农民用；
三、效果不明显，农民不叫好
的农资产品，不推荐给农民
用；
四、不是列入国家重点推广
计划的农资产品，不推荐给
农民用；

五、技术支持不到位
的农资产品，不推荐给农民
用；

六、证照不齐全，质量
无保障的假冒伪劣产品，
不推荐给农民用；

七、产品质量出问题，
一旦确认，邮政帮农民索
赔帮到家。

王世春：为三农“绿色”畅通 平度长乐镇徐王村三农服务站

站长 王雪梅

特点：目前是山东省最大的三
农服务站。

技术：根据当地作物生长特点
能自己配药方。

新奇招：放眼大市场，把农资
店办成农科俱乐部。

王雪梅说：“自从加盟邮政三
农服务站，我感觉就是顺啊！从邮
政进的产品都是大品牌，像天达
2116 、金大地 . . . 质量有保证，卖
出去回头客也多。我卖着省心、安
心、放心。用过的老百姓回头都叫
好，俺心里也美滋滋的。”

平度洪山镇河南村三农服务站

站长 张作兵

特点：信誉高、口碑好、懂技
术、资金充足、年销售 60 万以
上。

张作兵说：“我这里的种子、
农药、叶面肥等，都是邮局统一配
送的。货源足、价格优。俺拿的都
是大品牌厂家生产的产品。技术有
保障，农民用着放心”。

“百鸟在林，不如一鸟在手。
经营农资加盟邮政，俺算找对了门
子！挣钱俺挣得心里踏实。不用担
心卖出去的货让人家找回来”。

平度三堤镇三农服务站

站长 朱春英

新奇招：“搭配 1+1 ”促销
技巧，巧用日化和农资。

朱春英介绍说：“我这里既
有农资还有化妆品类、洗浴类。
邮政配送的产品我都有，所有产
品都来自正规渠道。”

“我卖的是个心安，来买的
买的是个放心！在农村大家都认
邮政这个品牌，邮政是大品牌、
国家的，老百姓信！”

平度张舍镇三农服务站

站长 郝新海

特点：新建的三农服务站、潜
力大、辐射周边 8 个村。

郝新海说：“老百姓最痛恨
假农药，打上啥都不管用，卖假
农药的就该千刀万剐！坑害农民
不是人啊，我加盟邮政经营农资
产品，就是看中了邮政是国家
的，它不敢进假货，不会忽悠
俺，出了问题俺能找到它。卖出
去的产品俺就是放心。比如说卖
农药俺就怕卖了假的，砸了牌子
丧了俺的良心！被人家戳俺脊梁
杆子骂。”

平度仁兆镇代王瞳村三农服务站

站长 史翠英

特点：具有专业的农资知
识、对产品的了解比较到位。

史翠英说：“我自己就懂一
点农药知识，能够鉴别真假农
药。之所以加盟邮政经营农资，
俺就是看中了邮政那‘七个承
诺’和它的大品牌，它不会像有
的厂家那样用假货忽悠俺，忽悠
完了，俺进了它的货，出了问题
找不着它了。可是从邮政进的货
俺不怕！跑了和尚跑不了庙！不光
帮俺解决问题、提供技术，还帮俺
索赔到底。”

经营在于品牌，优势在于网络，竞争在于产品，

卖点在于需求，技术在于套餐，核心在于服务。

平度邮政农资分销启示录

七嘴八舌话邮政 潘石屹，
1963 年 11 月 14
日出生在甘肃省
天水市。 19 8 7
年起开始在深圳
和海南开创自己
的房地产开发生
涯。 1992 年，
潘先生与人合作
共同创建了北京
万通实业股份有
限公司，在北京
开发房地产。
19 9 5 年潘石屹
先生与妻子张欣
女士共同创立了
SOHO 中国有限
公司。 S O H O
中国的销售额及
纳税额都连续多
年在中国地产行
业名列前茅。

我的家乡在我的小时候，没
有给我安全感、舒适感，给我的
就是贫困、饥饿、疾病。记得我
爸爸有一天晚上突然病了，肚子
疼得不得了。村子没有医院，我
爸就拿着油倒在背上，用一个碗
在背上刮痧，刮得皮肤疼得不
行，一直流汗。随后我的妹妹醒
了，不停地哭。

大概是凌晨三四点时候，我
爸叫我把我叔叔叫过来。我叔叔
跟我们家离得很近，只有二三百
米，就隔着五户人家。但是就这
二三百米还有一段山路，去叔叔
家就得顺着山腰跑过去。山沟里
有狼，虽然没有吃过小孩，却经
常把猪带走。我很害怕。我妈给
了我一根一人长的木棍，我爸说
你往你叔家走的时候，一定要靠
着悬崖走，崖的这边可以保护着
你。如果遇到狼，不会仅仅来一
只狼，肯定有很多只，你也不要
怕，就拿着棍子冲着过去。

我咬着牙冲过山沟，没有遇
到狼。

我叔叔家的门是关着的，门
口有一根铁链子，我拼命摇那根
铁链子。我奶奶醒来了，说怎么
了。我说我爸病了，让我叔叔过
去。我的声音嘶哑尖利，现在我
脑海里都回荡着当时我自己的声
音。奶奶开门把我抱到炕上，我
全身发软，一点力气也没有了。
奶奶说了一句话，我一直记着，
她说，孩子别怕，不做亏心事，
不怕鬼敲门。

——— 摘自《我用一生寻找》
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