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从蹬三轮车卖水果到“水果皇后”

刘刘运运田田：：做做事事跟跟做做人人一一样样，，以以诚诚相相待待

丢不掉的“农业”情怀

站在演讲台上的辛巴，一
袭亚麻，气质儒雅，他关于生鲜
电商发展的观念，不时获得台
下人的掌声与赞同。辛巴的经
历很丰富，大学毕业以后做过
贸易、劳务输出、世博会产品的
渠道销售以及电商，从2012年
开始涉足农业。

辛巴介绍，2011年是电子
商务的爆发期，出现了很多垂
直电商，比如专门做鞋、帽、日
韩产品等的电商。而他所做的
电商，只是做销售，没有竞争
力，便有了转型的念头。“我是
农村长大的，老家在东营利津。
那时候我问自己，有什么事情
是愿意做一辈子的，答案是农
业。”“采菊东篱下，悠然见南
山”，这是辛巴最向往的生活，
所以他选择了农业、农村，作为
最终的归宿。当时的农业还没
有被互联网化，辛巴看好了这
条道路，并开始为之努力。

因为是在上海上的大学，毕
业后就留在了上海。2012年，中
央一号文件要求发展新型农业、
经营性家庭农产，辛巴便开始关
注并去交流。印象最深的是在宁
波一家农场，农场遵循“四不用”
原则，化肥、农药、添加剂、生长
素不用，产品很好，却卖不出价
格。辛巴便给农场提议，将农场

打造成亲子活动的场所，并利用
互联网，将周围的家庭链接起
来，完成营销改造体系。这次案
例的成功也给了辛巴信心。“那
时候还没有比较成功的先例，本
来生活还没有褚橙，每日优鲜也
还没建立。”

由“网红”而来的

新农商学院

经验积累的多了、学习的
东西多了，辛巴就将他们写成
文章，发表在网络上，并被多家
媒体转载，渐渐地微博上也积
累了很多粉丝，他便有了举办
线下交流会的念头。

“活动邀请发出来之后，仅
仅四个小时，报名的人就达到
了100多人，这是我没有想到
的。都是全国各地的农业从业
者，且人员构成比较复杂，有做
农场的，有做食品包装的，还有
做农业资本的等等。”人员构成
的复杂，让辛巴开始考虑活动
应该起个什么样的主题，最后
他想到了“新农人”，也就是说，
目前流行的“新农人”概念，最
早是由辛巴提出。他认为，“新
农人”不仅仅是面朝黄土背朝
天的种植者，只要是为了食品
安全而努力的从业者，都可以
称为“新农人”。

第一次活动在上海成功举

办，随后又到了北京、重庆、杭
州、深圳等城市，直到2014年，
才成立新农商学院，开始市场
化运营，而此前基本都是半公
益性质。“如今已经有千万级的
新农人，这不仅仅是一个概念，
更是一种社会财富，大家为了
食品安全而努力着。”

农业不缺市场，核心问

题需解决

在《未来农业的变革机遇》
演讲中，辛巴说了一句有趣又
有道理的话“我们应该严重地
感谢致力于最后一公里建设的
兄弟们，如果不是他们自掏腰

包教育那么多致力于网上败家
的娘们，哪有我们的机会。”

辛巴认为，现在的市场已
经很发达了，人们的网上购物
习惯已经养成，但是尽管农业
发展到今天，最核心的问题还
是没有解决，那就是产品的标
准化问题。他说，国外农业的现
代化程度高，实现了物联网，一
个人就可以管理一个农场。但
是在国内还有很大差距，那是
因 为 我 们 的 种 植 规 模 小 而
散，且多为山地，农民多靠经
验种植。国内的农产品急需
品牌化、差异化。以火龙果为
例，现在分拣还是以人工为
主，效率低且标准难把握。

“很多情况是，不怕东西卖不
出去，而是担心产品供应不上、
品质把控不好。”

所以这就需要小规模的种
植基地抱团发展，将资源集约，
如分拣、物流、仓储，来共同面
对市场。“不过抱团发展说起来
容易，如果牵扯到权益问题，还
是会出现问题，这就需要一个
组织化变革，也就是共同成立
公司，各司其职，共同把一件事
情做好。”辛巴认为，润农果业
在大会上提出的“产销联盟”概
念，正是这种意识的萌芽，如果
出现更多的“润农”，则有助于
基地现代化发展，实现更好地
服务与管理。

本报记者 王颖颖

16岁踏上北漂路

要不是家里发生变故，或
许刘运田便顺利地上高中、大
学，然后走上了另外一条路。虽
然家在农村，但是家里承包有
2000多亩苹果园，小时候刘运
田的家境还不错。那时候她有
两个理想：作家，或是把自家的
苹果卖到全国去。

转折发生在16岁那年，刘
运田的母亲重病，不但花完几
十万积蓄，还欠了高额外债。本
来要参加高考的刘运田，毅然
决然开始了北漂。蹬三轮车卖
鸡蛋、在饭店当服务员，还因能
干遭到女领班嫉妒被烫伤住
院。这一切的不顺，刘运田的父
母知晓后心疼无比，卖了家里
唯一的财产一头猪，换来300
元，房子抵外债，举家来北京，
与刘运田一起谋生路。

借了500元钱和三轮车，刘
运田一家人开始走街串巷卖苹
果，每天早上两三点刘运田起
床去批发市场进货。

20多年前就意识

到水果“标准化”

从事三年多水果零售，有了
原始资金以及客户积累后，1990
年刘运田做起了水果批发生意，
稳定经营两年后，尽管利润率只
有3%左右，但每天流水达50余
万。1994年刘运田父亲回老家承
包基地开始运营，整个家族企业
有了雏形，公司成立。

从一线销售做起的刘运田
善于听取客户意见，并迅速采
取行动提高产品质量。有次，刘

运田找一位客户结账，客户赞
扬“你们农村人实在，乐意与你
们打交道，但得把质量弄好，有
的商家黑心，上面一层是大的，
下面一层是小的。”刘运田愧疚
在心，因为他们的做法就是“上
边‘爷爷’，下边‘孙子’”。“为什
么不能分拣呢?如果分拣，这些
客户将可能永远是我们的客
户。”刘运田便开始分拣装箱，
每箱果子上标有A、B、C、D等
级，价格不一，利润点有所差
别，这一做法带来口碑传播，大
批客户涌来。

资金链断裂，二次创业

后来，刘运田的业务又拓
展到商超渠道，陆续进入北京
和东北三省的大型连锁超市，
至2001年时业务达到顶峰。原
本以为一切就此好起来，可就
在2004年，刘运田合作的一家
超市席卷22亿逃之夭夭，1000
多万货款追不回来，紧接着合
作的另一家超市倒闭，500多万
货款亦成“无头债”。刘运田十
多年的产业链积累，一夜之间
断裂，甚至无钱投入水果基地
日常运营中。

这一大的变故，一度使刘
运田陷入深度抑郁之中。终于
2006年，在亲戚和基地合作伙
伴的帮助下，刘运田重整旗鼓，
再次创业，事业一点点步入正
轨。但自2004年遭遇超市零售
滑铁卢之后，以刘运田为首的
高管开始琢磨如何摆脱超市渠
道：第一，改变与超市合作模
式，不再在超市自营水果，而是
让联营商户来公司批发水果，
刘运田宁愿少赚钱，也不愿意

承担巨额现金被占用的大风
险 ;第二，直接对接终端消费
者，并开始推广VIP业务。

在业务推广之初，就价格
问题，公司内部发生了分歧。一
部分人认为应该把价格定高，而
刘运田则认为低价高质才是公
司的核心竞争力。2008年，刘运
田坚持自己的这一原则，开始亲
自推广会员业务，VIP客户可以
超市零售价5折左右吃到有机水
果，并且免费试吃新品。

在2008年一整年的时间，
刘运田当起了“客服”，客服热
线就是其已用20余年的手机
号。在第一年，投诉电话无数，

问题集中于水果摔伤问题。公
司用了1年时间攻坚此问题，并
获两项水果包装专利。

“水果皇后”是对

她的认可

谈到“水果皇后”，刘运田
说，她就是本本分分的农民的
女儿，在北京29年之中有波折，
也有不停地奋斗和努力。从一
个农民的孩子走到现在，一开
始只想做自己的水果，做着做
着，口碑逐渐地被认可，东北三
省的商超进货需求也越来越
多，自然而然地就供给一些国

外的水果和国内比较好的水
果，慢慢就越做越大，业内人开
始称她为“水果皇后”，“这个美
称就是他们对我的认可。”

如今生鲜电商如火如荼发
展，运田良品也早就开始做自
己的网店还有手机客户端，顾
客从手机APP端就能订到运田
良品的水果，并且做到了产品
可追溯。“山东的基地正在做这
个领域，政府也很支持。比如一
棵苹果树能结150颗果子，我们
会给它们做上编码，顾客通过
APP端也能看到，扫码后就能
看到苹果的整个生长过程。”

本报记者 王颖颖

新新农农商商学学院院辛辛巴巴：：生生鲜鲜““第第一一公公里里””才才是是核核心心问问题题

16岁辍学卖水果，白手起家，经历了29年的风风雨雨，如今年销售额达到了十几亿元，国内外有30
余家水果基地，她便是北京运田良品科技发展有限公司董事长刘运田。个头不高，衣着素朴，如果不是
听她介绍，根本不会想到她的背后有这样一个励志的故事。她说，其实做事就像做人一样，你对客户诚
信，让客户满意，为客户着想，客户自然就越来越多，关系更长久。

在 6月 2 6日举办的
“2017润农果业产销联盟
暨火龙果品鉴会”上，新农
商学院的创始人辛巴，受
邀与大家分享了主题为

《未来农业变革机遇》的演
讲，强调了“生鲜三公里”
中第一公里的重要性。会
后，记者与辛巴进行了交
流，这位首先提出“新农
人”与“生鲜电商”概念的

“新农人”，背后有什么样
的故事，又有哪些值得大
家借鉴的观点？一起来分
享。
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