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“80后”张小轲放弃百万年薪回乡创业年入上亿元：

“放大乡村味，土货才有春天”
走进湖南浏阳市沿溪镇花园村的三知农村电商服务运营中心，第一眼便被展厅内的农产品

所吸引，一罐罐外婆菜、辣脆萝卜丁、香辣小鱼仔陈列整齐、包装规范、色泽诱人；三知农业科技
有限公司（简称“三知电商”）的直播间内，主播正滔滔不绝，在线向上万观众细致讲解手中的产
品，通过一根网线将“农家美味”送去千家万户；不远处占地2000多平方米的物流仓库中，数十
名员工正在马不停蹄地打包，平均每天6000多件农产品在这里整装完毕，发往全国各地。

这一幕幕得益于电商新能人张小轲。张小轲是一名青年创客，多年前在江西开发竹键盘、
音响等竹制电子产品，掘得第一桶金。2016年，他返乡创业，建立了三知电商，利用互联网平
台，整合农户、加工企业20余家，建设了一个以农村电商运营为核心的乡村电商产业完整闭环。

现如今，每天直播、拍短视频、产品研发，成了张小轲的日常。三知情的产品SKU（最小存
货单位）达到60多个，年营收过亿元。

放弃百万年薪回乡

问：你在外摸爬滚打了16年，做过各种各样的行业，
之前的工作跟电商是否相关？

张小轲：我初中毕业后就外出打工了，最早在广东工
作了8年，做通信行业。后来到了江西，做竹制品加工，
做过销售、产品研发，也搞过企业管理，但跟电商行业的
关联度不高。

问：最高峰时期，你带领团队做到了多大规模？
张小轲：当时在江西的那家企业，年营收做到了1.6

亿元，我担任了公司的常务副总，年薪百万元。
问：2016年，在事业往上走时选择回乡创业，需要很

大勇气，你是否犹豫过？
张小轲：没有太多的挣扎和犹豫。首先，我一直想回

乡创业，小时候在农村长大，在外打拼多年还是有思乡情
结，父母年纪大了也需要照顾。其次，在那个节点，我看
到了电商的潜力，当时农村淘宝是阿里巴巴集团的战略
项目，我逐渐加入接触，开始在浏阳和江西两边跑。

问：最早接触电商时，你其实还没有成熟的想法去主
攻哪个品类？

张小轲：是的，那个时候农村淘宝还处于一个科普的
阶段，我们要做的事情就是让村民正确地使用电商工
具。我最初的想法，其实是想把初级农产品通过电商卖
出去。

问：三知情官方店铺最早是从卖红薯起家的？
张小轲：我们当时走访了许多农户，去挖掘我们当地

的特色农产品，盘摸了一遍，相对来说，卖红薯是现成的，
家家户户都有种，产量大且稳定。但是卖红薯这个事儿，
让我们亏了不少钱。最后十万多斤红薯积压在了仓库
里，亏了200多万元。

押注下饭菜赛道

问：后来是怎么摸索到下饭菜这个赛道的？
张小轲：根据过往经历，我认为我的核心能力是产品

研发，而不是在市场营销。我的观点是回到农村，根据互
联网上的一些数据，开发产品去填补市场需求的空白，把
农户的工艺嫁接到生产合作上，下饭菜就是这样一个赛
道。在浏阳当地，下饭菜有上百年的历史了，每家每户都
会做开胃下饭小菜，但深加工的却比较少，我就在想，如
何让这种产品标准化，而且能够通过电商运输。

问：最初三知情是想针对哪些客群，如何做出差异化？
张小轲：从下饭菜大类目来看，客群基本上是一样

的，基本是家庭用户、精致妈妈。我们主打的还是一个地
域差异，最初做细分市场为主，在产品开发上，我们主要
是在湘菜领域里去做延伸，比如酸辣萝卜、豆腐乳、酸辣

鸡杂，主打一个开胃餐前小菜的概念，强调它的便捷性。
在外包装以及整体宣传上，我们的产品地域标识会

比较强一些，强调浏阳的位置，在详情页上，也会围绕我
们的地域去做一些推广。

问：曾经卖红薯失败总结出来的经验，如何应用到下
饭菜上？

张小轲：当你失败过，把这个流程走过一遍之后，就
会发现哪些点是比较重要的，例如供应链搭建能力、基础
建设的东西。卖红薯这段经历，让我们逐步形成了对于
农产品标准化的概念，比方说大小规格、口感、地理标识、
产品种植的标准都需要统一。我们有一款爆品是黄瓜
皮，黄瓜是个季节性产品，那么在种植跟粗加工这个板块
就要标准化，在五六月份丰收的时候初加工，把黄瓜晒成
黄瓜干做成库存，然后再根据市场的需求，满足基本产量
的供应。

一款爆品卖出2000万

问：你们在电商平台开发的第一款爆品是三月三荠
菜鸡蛋，这款产品是如何被开发出来的，灵感来源于哪
里？怎么做标准化？

张小轲：说来也巧，在我们种植红薯的过程中，整个
团队也很迷茫，大家坐在田埂上休息，田埂上长很多野
菜，我们家乡有个习俗，每年三月三的时候，会用这些野
荠菜煮鸡蛋，我们就想试试能不能搭上这种节日经济的
顺风车，突发奇想地做了这样一款产品。

为了让产品标准化，我们把三月三荠菜鸡蛋里面要
用到的荠菜、生姜、红枣、当归等食材按照一定的克数配
比做成了礼盒，比如湖南人在外地想吃荠菜鸡蛋，只要买
这个材料包就可以自己煮。当时市场上并没有这样的产
品，我们算是首家。

问：这款爆品当时卖了多少？对你们团队有什么意
义？

张小轲：我们12天卖了6000多份价值2000万，当
时我们主要的渠道在淘宝，但是微信分销、拼多多、有赞
等都有尝试，这算是我们第一款爆品，也让我们尝到了甜
头，几十个人在那里打包发货，其实利润并没有多高，但
给了我们很大的快乐感、成就感。

从消费者喜好反向做爆品

问：三月三荠菜鸡蛋之后， 三知情长期售卖的爆品
是哪一款？

张小轲：下一款爆品是罐装腐乳。在当时，很多店铺
售卖的腐乳都是带油的，玻璃罐子里面油很厚，在我们当
地，传统的口味其实是无油腐乳。我们就想开发一款无
油或少油腐乳，更强调传统味道。

但在工厂端，它们其实不喜欢生产无油或少油腐乳，
因为运输中少油的话，腐乳容易碎、糊掉，而且油可以隔
绝空气，不然保质期会比较短。

那时候，三只松鼠特别火，他们的产品包装做得很有
仪式感，会配好食品袋、开果工具、手套、餐巾纸、开箱工
具等等，这个也给了我灵感。我们也配上了叉子，给瓦罐
子配备了盖子，盖子反过来又可以变成一个碗，在包装上
做创新。

问：最初下饭菜类目有很多的空白，品牌创新的空间
很大，发展到现在，产品创新是很有压力的，以往的大方
向正确就能挣钱的道路已经行不通了。

张小轲：的确是这样。在一定规模之后，创新会变得
越来越难，在下饭菜这个赛道创新，有几个点：第一，当地
有没有这个品的一个供应链，产业链能不能匹配，这个非
常重要；第二，根据一些消费趋势，找到关联的人群再去
反向做爆品，比如我们的爆品黄瓜皮，前两年，脆爽木瓜
丝在网上比较火，之后我们就研发了黄瓜皮这个品，这两
个品之间其实有一个消费群体的关联在，消费人群是相
匹配的。

问：三知情平均多久去推一款新品？
张小轲：目前每个月1个新品，一年的话是最低是12

款，正常来说会达到16～20款，其中有一部分产品是微
创新，升级迭代。另外，早期我们只做素食，近两三年肉
食也做得比较多了。

合作3万名垂类主播

问：品牌是从什么时候开始步入良性增长阶段的？
张小轲：基本上是2018年以后，我们每年的增长率

都在40%以上，可能刚开始能做到几百万元，隔年就是
一千多万元，然后就倍速递增，直到破亿元，增速还是比
较快的。

问：你们目前走的是直播、短视频、种草的全网营销
道路，这个怎么形成的？

张小轲：比如在直播渠道，我们起步非常早，2017年
的时候就做了达人直播，算是首批做农产品直播的商
家。那时候薇娅、李佳琦还没有火起来，直播板块没那么
大流量，基础建设也不完善，很多东西跟不上，我们做了
整整一年时间，没能坚持下去。2018到2020年，我们反
而放弃了直播这个渠道，后来才又重新重视直播渠道。

问：你们在“店播”和“达播”上的布局是怎样的？
张小轲：主要的布局还是在达人合作这一块，我们不

会花大价钱去找头部主播，而是通过免费寄样，从小主
播、垂类主播开始，大批量去进入这些达人的直播间，因
为我们产品本身利润没那么高，找比较小和垂的达人，不
用那么高额的营销费用。

这个过程中也押对了一些达人，例如之前粉丝量不
高的夫妻主播，现在越做越好了，平均在线人数都有七八
千。沿着这样的思路，我们在抖音上合作了近3万名达
人主播，大量铺开快速拉量。

问：现在还是以数量取胜的思路吗？
张小轲：现在还在广泛地寻求达人合作，但整体流量

下滑，没有之前那么好做了。所以我们现阶段也开始投
流店铺直播了。在短视频和种草方面，B站、小红书各种
新型平台我们都有尝试。

问：除了日常公司管理，你也开设了自己的视频号和
抖音号，走的也是乡土达人赛道，打造自己的IP，为什么
会发力做这个事情？

张小轲：做IP这件事是大势所趋，前几年我们企业
也在尝试培养IP号，投入了很大精力，但是后来发现如
果真的要做好，做得稳定，还是要老板亲自搞，因为员工
有一定的流动性，老板自己做比较稳定，且对想输出的品
牌理念、产品更为了解。

下饭菜赛道会越来越大

问：短期内有什么计划？
张小轲：今年，我们新投了1000万元去做线下的“工

匠部落”，这也是针对未来的战略性布局。一个纯线上的
电商品牌必须要有一个实体的支撑，有个底子兜着。

在内容时代，过度包装你的产品，产生附加值让消费
者去买单的路子逐渐行不通了，大家已经麻木了。在这
种环境下，还是要考虑一个品牌的长期可持续性，你要有
底蕴，品牌要有根，三知情本身是做乡土味道的，那我们
就放大乡村味这个点，土货才有春天。

在工匠部落，有一群手艺人，每个人都有类似豆腐西
施、嫂子的人设，用大锅柴火灶的传统方式去做豆腐乳、
下饭菜、黄瓜皮，通过这种实际的场景，把品牌文化打造
起来。

问：这两年下饭菜概念出圈了，线下许多小馆子也主
打下饭菜、盖码饭，你认为下饭菜行业有什么新趋势？

张小轲：我觉得，本质上不是下饭菜出圈，而是预制
菜出圈，年轻消费群体主要图个方便，没有那么高的成
本，而且它的味道还稳，食品、制作工艺也比较安全，我认
为便携式下饭菜作为预制菜的一种，这个赛道会越来越
大的。 据天下网商、中经网、红星网三知农业产品

张小轲


