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见到夏大庆时，他正

把蔬菜从车上搬到小区
分菜点。他只穿了件衬
衫，挥汗如雨。

夏大庆原是一家汽车

销售企业的职员，8月份
开始筹划成立一家家庭代
购公司。与一般的“跑腿”
不一样的是，他只在小区
收家庭的蔬菜订单，次日
从农民手上购买蔬菜，然
后按市场价格分给订户。

公司10月22日开张，至
今虽仍是亏本，居民的逐
步认可却让夏大庆看到
了保本的希望。
“昨天有 29户的订

单，每天人数在增加，
还在亏本。”把订户的菜

分类清楚，重新核对好
价格、重量之后，他的
脸上露出了笑容，“刚
开始干，总会折本的，
预算内。”夏大庆住在迈
皋桥，是个“城里人”，
而他却自称是农民，因

为老家在栖霞区，从小
在农村长大。

今年 8月，夏大庆看
到了一篇新闻报道。“浙
江某小区的一个老太太，
经常会有邻居上下班急
匆匆的，扔下几十元钱，

让她去菜场买菜时，顺带
帮自己买一下次日要吃
的菜，后来每天有50户

邻居要求代买菜，按2元每
次代购费计算，老太太每天

有100元进账。”夏大庆讲
这故事时，仍然带着那股初
创业时的兴奋表情，“我就
想到了做专业的公司，专门
开拓代购菜这一业务。”

夏大庆今年 30岁，他
自信总能比那个老太太做

得好。10月 22日，他的公
司代购业务在方圆绿茵小

区开张了，而他的代购费只
收1元。

BCD

“今天，折本买卖做到

第六天了。这个小区有
1000多户入住，新组建的
年轻家庭很多。” 夏大庆

说，他选择方圆绿茵为起
点，有很多原因，“小区周

围有两个菜场，一是小型的
农贸菜场，环境卫生不好，
而且价格昂贵，居民一般不
去；去得最多的是迈皋桥的
老街菜场，而从小区走过
去，要过四个红绿灯，路程
长，也不好走。”

第一天，夏大庆收到了
19份订单。这些订单有些
出乎夏大庆的意料，他业务
对象主要是年轻家庭的，订
单中大部分还是老人。
“可能是菜价上吸引

了老人吧，还有就是新鲜，

绿色健康这些元素，把我的
客户群体范围扩大了。”夏
大庆说，他每天下午三点半

至七点在小区发放菜和收
取隔日订单，晚上回家就将

订户信息分门别类整理出
来。根据订户要求，再通知
农户蔬菜的种类以及数量。
次日凌晨5点，他以便宜的
价格把所需蔬菜收上来，由
工人择好、分装。“现在还
是亏。”夏大庆说，每天要

支出场所租赁费、人工费
等，每天亏50元左右。“如
果平均每天有 50个订单，
那就保本了。快了。”

(E*

小母鸡，需购 3斤，实

购 2.3斤；毛豆，需购 1.5
斤，实购 1.5斤；洋葱，需购
1斤，实购1.3斤……另加

收1元代劳费。每张订单上
都有这些明细数字。“重量

算到钱，价格计算到分，当
然分会省去。”夏大庆挺不
好意思地说，“尾数上还带
着一毛两毛的，我就舍不得
省去了。创办公司之前，我
想，几角钱都是小数目，掉
在地上我都不一定去捡。”

夏大庆说，每斤菜也才挣个
几毛钱，所以他现在变得
“吝啬”了。

最主要的原因是，夏大
庆这个从农村出来的城市
人，重新体会到了农民勤劳
简朴的本质。“我从没卖过

蔬菜，小时候也没有做什么
农活，进城之后只感觉到菜
啊米啊之类的贵了，但我还
是完全可以承受。”夏大庆
说，“以前我还觉得农民卖
菜给我，抹掉几毛钱的零头
也不至于怎样。现在我做蔬

菜生意了，我明白，农民挣
的钱都是实心价，不是商场
卖衣服，打个半价还能挣上
几大百。”

每天凌晨三点，菜农就
要起床到田里摘菜；四点
多，就挑着成担的新鲜蔬菜

往城里赶；七点钟，蔬菜进
入各农贸市场……一担菜
多少钱？二十多元！利润能
有多少？其实就是一个菜季
的辛苦汗水！

夏大庆说，他至少要坚
持一年，不管能否赚到钱。
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