
「小农女」创始人杨威：“互联网+卖菜”，打通农产品流
通“城市干线30公里” ｜华园创业达人

「小农女」
这不是一个人的称谓
是生鲜电商O2O品牌

力争打通农批市场到B端的最后30公里

2016-08-13 华南理工大学校友会



这三者之间的关系，简单地举个例子说说——

「小农女」，通过在批发市场周边建仓，向批发市场或者向基地直接采买，集货、生
产、分拣、然后配送给各类餐饮B商户。

餐厅的工作人员，以前每天都要起个大早去附近的菜市场购买当天需要的所有菜品，
后来他们采用微信下单，前一天晚上把菜品的采购和运输都交给了小农女，每天早上
小农女送货司机会准时把菜品搬到店门口。

品牌创始人杨威
工商管理学院07级硕士校友

年轻的高颜值85后CEO

曾就职于腾讯、1号店

然而，却选择自主创业自建品牌

与蔬菜大米、油盐酱醋打成一片



1   2013年5月
「小农女」诞生，最初的模式为微信端下单，为C端用户提供半成品净菜服务。

2    2014年8月
 完成转型，主营餐厅食材配送业务。

3    2014年9月
 完成首单配送。

4    2014年10月
 确认天使轮1000万元。



5    2015年3月
 服务餐馆总数突破3000家。

6    2015年5月
 小农女开放平台正式上线。

7    2015年6月
 完成A轮融资8000万。

8    2015年8月
 服务餐馆总数突破16300家，合作服务商超过100 家。

9    2015年11月
 广深合伙人项目正式上线。

10    2016年3月
 SAAS服务正式上线。

◆  ◆  ◆  ◆  ◆  

起初的目标并不是创业

杨威本科毕业于厦门大学，研究生就读于华南理工大学工商管理学院。“来到广州之后，整

个氛围变化很大，这里从商、创业的氛围特别浓厚。”但是，杨威最初的目标并不是创

业，“一心奔着宝洁”而来到广州的他，最希望成为职场精英、成为一位成功的职业经理

人。研究生阶段，跟随导师做项目，和团队讨论热点、分析企业案例，参加商业大赛，这些



对于杨威来说，是锻炼，也是积累。跟着一群志同道合的有着各自商业梦想的小伙伴们一

起，创业的想法也越发强烈。

从腾讯大厦开始的“卖菜生涯”

杨威毕业后，碰到08年金融危机，在宝洁市场部的终面中宣告失败，但他却拿到了腾讯的
offer，并在腾讯工作了五年。那期间他发现，周围的许多白领均有做饭需求，但采购做饭
的过程繁琐，恰逢那时微信渐渐往商业化推进，于是他瞄准这个市场商机，和几个华工的师
弟开始了“买菜生涯”。

用户前一晚用微信预订，「小农女」团队会在早上5点采购菜品，在3点多以前完成对食材的
装配，通过自建物流完成下午4-6 点的配送；用户则可以在下班前收到新鲜菜品，省去了买
菜洗菜的环节，直接炒菜做饭。

▲白领自己制作的午餐

然而经过半年的运营，杨威发现这样的模式并不能长久走下去。“想象的需求量很大，但实
际并没有，你会发现不做饭的人最后还是不做饭。一个星期最多也就买一次。”生鲜电商客
单价低、配送成本高，小农女项目暂时停止了。



小农女“重出江湖”

初步的探索虽然算不上成功，但他们对生鲜行业有了更多的认识，从中也积累了一定的行业
经验和资源。后来，杨威转而去了1号店工作，他更多地在生鲜板块进行考察和学习，为之
后的创业默默蓄力。

在不断反思如何解决需求弱、客单量低、购物品质低等问题，杨威发现为中小餐馆做食材配
送是个不错的业务切入点后，他着手第二次创业，小农女“重出江湖”。

“我们面对的主要客户是餐厅，餐厅老板之前都要早上去买菜，现在可以晚上营业结束之
后，在手机上下单，第二天早上就能收到货。由于菜品需要保证新鲜，所以营业者或送菜佬
采购的频次几乎是每天一次，而购买食材所占份额一般不会低于营业额的30%，这就保障了
客单量。”

此外，对于消费者来说，食物的品质、卫生、安全，也是他们选择餐馆的一大要素。“小农
女由此与深圳FQT第三方食品安全检测机构展开合作，确保每一份菜品的安全健康，包括食
用油都是从仓库直接送到商家手中，最大限度地保障菜品的干净卫生。”



从一个个“坑”里，把模式做出来

“创业过程中总有一些坑，是你自己跳进去，然后再自己爬出来。”杨威说的“坑”主要在
两方面：采购端和销售端。

采购方面，蔬菜并不是购买越多价格越低，对于小农女来说，不可能跟很多散户合作，而是
找某家供应商拿很多货，这样就缺乏议价能力。此外，因为不同时段、不同品相的蔬菜价格
波动较大，采购的这个环节很难管理。而销售方面，杨威形容为“所有O2O企业的
痛”，“在这一波资本浪潮的培养下，销售变成了如果没有补贴、降价，这个市场就开不
了。”



▲各种食材分门别类地摆放在货架上

“针对这些，我们的策略就是完全平台化。”采购端变成一个提供议价服务的平台，改变之
前一家家询价的方式，把整个作业过程互联网化，通过线上工具，让供应商自动来报价，照
片、报价全部上传，使得采购端变得透明可控；销售端则变成了“承包制”，招募创业者来
负责销售，公司不再制定销售政策，而交由最了解客户的各个小团队去做。“后端通过线上
工具把控采购，前端做成创业者联盟的孵化平台，这两件事逐步做好之后，压力就小了很
多。”

▲“小农女”仓库

最初，前端招募创业者并不收费，但是后来，杨威他们想明白了创业者加入时交钱和不交钱



的核心区别，“核心区别在于不交钱的时候，有很多人抱的是一种试试的态度，做不好就撤
了；而交钱的时候，他会想的非常透，真的愿意做这个事情才会交钱。进来的人真正有一种
创业心态。”而创业者交的钱，会作为他们进来第一个月的运营补贴，帮助其开拓初期业
务。

从2C到2B，从自营到平台，从“公司+雇员”到“平台+个人”，几经探索，小农女终于找
到了一个比较“舒服”的模式，小农女内部称之为阿米巴创业模型。把一个大公司拆成独立
的自体，最大程度地激发每个独立自体的积极性。

杨威说，“我们从去年八九月份开始，内部开始贯彻阿米巴这样一个管理模型，然后发现这
不仅是公司管理的问题，更是整个商业模型的问题，所以后来就转变成公司只提供几个平
台，我们只做有规模经济的事情。在IT、品牌、采购和仓储上面，我们是有规模优势的；而
分拣、配送、销售和售后是没有规模优势的，并且非常依靠个人能力，针对这个客户，到底
要分拣出什么样的菜，要不要进一步加工，都是非常个性化的，所以这些部分我们就交给创
业者去做。”

之前自营的时候，出现问题各部门就会踢皮球，而去查哪个环节出了问题更是一件非常耗费
时间和财力成本的事情。现在，销售端是一个三五个人的小团队，万一出现比如漏货的问
题，这个团队也能够先把事情处理好。三五个人非常好管理，也基本清楚是哪个环节出错，
这样整个效率都得到了提高。

”当然，对于部分对服务品质要求苛刻、流程要求封闭的品牌连锁大客户，我们内部还是会
偏自营流程、阿米巴结算方式来服务。公司的整体会根据不同类型的客户，给予不同的服务
形式，以适应市场的需求。“



“做生鲜电商是一件辛苦的事，
却也是一件一直要做下去的事”

从自营到平台，「小农女」在不断探索之中。

“创业的前三个月基本都是24小时（工作），没有固定的睡觉时间，得空了就睡一觉，睡醒
了就继续干。”杨威说他们那时睡觉的床叫“米床”，用六袋米铺成一个床，直接睡在上
面。

杨威认为，生鲜电商对整个社会来说是非常有意义的。“目前农产品的供给就是各种菜场、
批发市场，以及更小的我们叫‘送菜佬’，需求方是所有的餐厅，不论供给还是需求，都非
常分散，它中间有很多可以提升的环节。小农女不论是前端的创业者模型，还是后端供应链
整合模型，其实都是在提升效率，降低整个链条的成本。”

”不提升行业效率的东西我们不做，菜佬们、传统的一些配送公司在相当大的一些业务上，
他们的效率其实已经达到了最优，这样小农女其实就是在为愿意互联网化追求更大发展的配
送公司提供 IT体系、提供集中采购服务。“

▲“小农女”运营团队

云端的IT系统，接地气的粮食蔬菜，做生鲜电商是一件挺辛苦的事，却也是一件一直要做下
去的事。
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编者按

这是一个属于青年的时代。“大众创业、万众创新”已成中国经济 “双引擎”。创新创业，核心

在于激发青年之创造力，让青春绽放光芒。

华南理工大学作为一所声誉卓著的理工强校，有着“企业家摇篮”的称号，“敢创新、会创造、能

创业”，已成为这个学校的精神密码。

那么，在我们身边，这些一个个有野心却不张扬，不声不响却冷不丁爆发小宇宙的华工青年创业者

们，他们究竟在书写什么故事？

华南理工大学校友会携手新闻与传播学院、创业教育学院走访了系列80、90后的华工创业校友，

为分享共勉，自2016年3月起，我们将陆续推出“新生代”创业故事，一起见证这群理性、坚韧的

华工青年的创业传奇。




