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齐鲁晚报·齐鲁壹点记者 任磊磊

三个95后“果二代”
千万财富速成路

很巧合，我们这次选择烟台苹果的三
个样本案例都是“果二代”，有自我打拼的，
也有帮家里配合转型的，关键是年龄都小，
两个1995年的，一个1998年。他们在电商发
展2 .0时代，抓住拼多多这样新型平台的红
利期，瞅准时机，快速成长。造富的速度就
像坐火箭一样快。

于凯，1995年的“果二代”，父亲是蓬莱
的果业大亨，自己也有留学背景。他跟合伙
人用了22天，就把店铺做成拼多多上的苹
果销售冠军。店铺日销超过4万单，相当于
每天卖出30万斤苹果。拼多多搜索“水果”，
排在前几位的就有他的“烟台芳业果蔬”。

8月31日，于凯店铺每天销售的苹果达
到35万斤，他给多多果园每天供货5万斤。
每天需要十几辆大货车，才能把当天的订
单发完。仅仅在一个车间里打包的工人就
超过200名，要3家包材厂同时供货，才能满
足每天的包装需求。

按一单5斤20元客单价计算，可以用日
进斗金来形容。

刘爽，也是1995年的姑娘，她跟男朋友
一起开了拼多多店铺，男朋友宋振乾是“果
二代”，家里的生意主要是向线下商超等供
货。小宋也积累了丰富的供应链和物流资
源。刘爽做过电商运营的工作，熟悉电商运
营规则。一开始，男朋友的家人并不同意他
做电商，于是两人撇开了家里的支持，独立
出来打拼，没想到“双剑合璧”，竟然创造了
令人惊艳的成绩。

刘爽和男友宋振乾用了11个月的时
间，用10万块本钱，在拼多多上卖苹果，赚
了1000万。

1998年的于本诚今年才22岁，刚刚走出
校园。于本诚在山东经贸职业学院念了电

商专业，去年6月刚刚毕业。之后，他去一家
电商公司上班，打算攒攒经验值。

谁知，去年8月10日，俄罗斯联邦动植
物监督局暂停了中国梨果类和核果类作物
的进口，原因是在果子里检测出了害虫。此
时，于本诚家的冷库里堆了150万斤新上市
的太婆梨。

家里水果生意突生变故，作为家中独
子的于本诚不得不辞职回家帮忙卖货。

于本诚也选择了通过电商渠道帮家里
的水果打开销路。在综合考察了多个平台
后，于本诚选择了拼多多，“镇上的一些农
民在拼多多上卖水果，这两年发了财。在拼
多多上销售没有扣点，提现只有千分之六
的支付手续费，而且推广简单。”

2019年8月底，于本诚开了第一家店铺。
他一边开着店，一边在多多大学的视频学习
区里恶补电商运营知识。一步步从日销0单、3
单、5单到日销300单。接着报了秒杀活动，第
一次秒600件，于本诚很担心太婆梨太小众，
卖不完，结果不到两小时就销售一空。于本
诚也掌握了推广技巧，每天能卖到1000单。

从去年8月开店到今年4月，于本诚卖
出了250万斤太婆梨，一举平了父亲多年的
最高销售纪录。

根据拼多多统计，90后在山东商家占
比高达70%，俨然已经成为新农人深挖电商

红利的平台之一。

店铺复购率达35%
产品品质是生命线

让于凯引以为豪的，是他的店铺复购
率非常高。根据数据统计，他店铺的复购率
在35%左右，“我们店铺的很多用户都是回
头客，曾经有一个南方客户，几乎每周都要
买苹果，他的最高购买次数是35次，平均下
来，正好一周一单。”

于凯归结核心因素是产品品质过硬。
“如果消费者仅仅是因为价格便宜而购买，
如果体验不好，差评多，那不会有持续的订
单和新增客户。”

而于凯之所以能把产品品质把控好，
关键因素是，家里多年的出口生意使然，

“出口的产品都必须品质过关，农残检测、
水果品相、口感等都要符合标准才可以。”
把这些符合出口标准的农果，放在国内销
售，其口碑可想而知。比一般的粗放式管
理、小农作坊式的个体户，品质要好不少。

刘爽也感同身受。在苹果市场上，陕西
苹果是烟台苹果最大的竞争对手。在拼多
多上，陕西苹果的价格是19 .9元10斤，而烟
台苹果是二十七八块钱5斤，这也是因为产
品足够好吃、品相也足够好。

于本诚最大的满足来自于消费者的认
可。太婆梨食用，需要催熟之后才会软糯香
甜，但消费者快递收到的是尚未熟透的太婆
梨，一开始的时候，后台因此出现大量客诉，
很多消费者语言犀利，认为是产品有问题。

于本诚感觉每天都在给用户解释，自
家产品品质很好，这是太婆梨的特点而已。
后来，他在包装盒上贴上食用指南，在店铺
的商品详情页做食用提示，在直播间做知
识普及，之后客诉才逐渐减少。

有一天，一位定居广东的山东老乡给
他打电话，感谢于本诚帮她回忆起“儿时
的味道”。于本诚突然“感觉做了件特别正
确的事情”。

今年是脱贫致富攻坚年，奔小康人人有责。疫情使得经济遭受了冲击，商品积压、农货滞销问题一度非常严峻。电商
在这个时期，展现出了巨大的影响力，帮助商家、农民顺利摆脱困境、回笼资金……

传统果业受挫，他们“拼”了
“果二代”11个月赚了千万，拼多多电商迎来红利期
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从靠出口到转内销
新旧果农交替转型

三个95后致富能手共同的特点是抓住
了疫情期间，出口不顺，快速转内销消化库
存。这其实从另一个侧面反映出新旧农人
的转型，旧农人依靠传统出口、线下销售的
模式，新农人善于利用新兴电商红利，抓住
消费机遇，再结合强大的供应链、物流资
源，从而快速打开市场。

在这个过程中，新旧思想的碰撞就格
外明显。刘爽就表示，男友家里就特别不支
持儿子做电商，以至于一开始从家里拿了
10万元的启动资金。要不是做出了点成绩，
可能男友家人还是不能接受。

成功路上也不容易。刘爽最忙的时候，
一个人不仅要打包苹果，还要回复客户问
题，“拼多多上有规定，夜间11点之前，客户
的回复时间不能超过5分钟。当时就我跟男
朋友两个人，我不但要分拣包装，还要腾出
时间回复网友提问，一般是忙活几分钟，再
集中回复，真是忙坏了。我现在想来，都不
知道自己是怎么挺过来的。”

于本诚刚开始回到家里帮忙的时候，
父亲于基东也不认为做电商能有多大作
为。只是没想到遇到疫情影响，反而一下子
放大了电商的作用和内需的可怕购买力。

“我现在拼多多电商的销售额已经超
过了出口的份额，所以主要精力就是放在
电商销售上。”于基东不得不承认电商对发
掘内销市场的重要性。

“我今年在自家包的三千平米地上，准
备建一座三千平米的厂房，把我在外面的
几个厂房集中起来，作为电商分拣、包装和
直播基地。”于基东说，这个工厂的投资大
概在360万元左右。他预计，这个工厂建成
后，能满足一万单的订单量，而目前三个临
时包装的厂区仅能满足5000单的订单量。

新兴的电商平台正在引导着新一代的
农人转型。这种转型是正向的，而且是不得
不做的事情。电商2 . 0时代，让他们必须要
适应新的消费形式的改变和国际形势的变
化。

新的农人，他们更知道优势互补的重
要性，也更能掌握信息和大数据对销售的
重要性。

刘爽表示，去年6月份，进入了苹果销
售的淡季，她就和男友暂时放下了手里的
生意，跑去杭州的电商公司上班，打算学习
人家的电商经验。谁知，刘爽在平时就刷拼
多多，看看各个产品的流量数据，意外发现
那时销售苹果的很少，而且价格很高。于
是，就问男友是否能找到苹果的货源，男友
说可以。于是两人刚刚干了俩月就辞职回
了烟台，又开了一家店铺，进了30万元的
货，收购价是6块钱一斤，总共是5万斤，还
加了一点销售技巧，比如同样是5斤，别人
卖40元，她按毛重5斤，卖35 . 9元。

没想到几块钱的差额，卖得特别好，“我
们找准了市场定位人群，精准营销，数据就特
别漂亮，那时候一天能赚一万块钱。”

疫情来了 ,宋振乾家里的生意一下子
停了下来，父亲开始打电话给他们，希望能
把家里的苹果也卖一卖。家里此时开始认
可宋振乾和刘爽的“胡闹”。

据悉，2020年一季度，拼多多涉农店铺
增加27万，接近2019年全年新增店铺数，其
中60%注册地址为农村地区。受到疫情等
因素推动，烟台地区做苹果、梨等特色农产
品的外贸转内销店铺同比增长超过180%，
山东全省的增长率达到160%。2月份以来，
截止到8月31日，烟台地区农产品外贸转内
销的10万+店铺增加了210%。

齐鲁晚报·齐鲁壹点记者 任磊磊

烟台苹果界“网红”刘爽正在直播带货

于本诚正在查看订单 于凯在自家仓库中

卖苹果11个月，赚了千万；
2 2 天 冲 上 拼 多 多 水 果 店 铺
top1；9个月时间卖出250万斤太
婆梨，平了父亲20多年的最高
销售纪录……疫情是检验商家
的试金石，有人一蹶不振，有人
找到了突破口。而拼多多上的
这几位新晋冒出的头部商家，
却从另一个切面给出了很好的
样本效应，而且也反映出两代
新旧农人转型和思想碰撞的现
实。
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