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“90后海归”，“石油工程专业科班出
身”，“有家族企业”，被这些标签定义的博
山小伙王浩，似乎很难和农村扯上关系。可在
返乡3年后，运营农村电商及乡村旅游的他，却
成了当地颇有名气的“新农人”。12月4日，一
身运动装的王浩在淄博市博山区的工作室接受
本报记者独家专访，笃定的目光、爽朗的笑
声，洋溢着青年创业者的阳光与活力。

从企业继承者到创业合伙人

1990年出生的王浩，高中毕业后，考入中
国石油大学，大学期间到俄罗斯秋明国立石油
天然气大学学习石油天然气钻井专业，2013年
毕业后，在青岛一家石油企业从事石油天然气
设备的相关工作。学以致用，王浩的人生正迈
向坦途。

可是，2015年，王浩的父亲出了点小意
外。“我爸说，你看你能不能回来，在厂里帮
帮忙，其实是有点想让我接班的意思。”

回到厂里小半年，王浩干不下去了。“我
发现不行，我家的企业是一个耐火材料厂，用
现在的话说是一个‘落后产能’， 我跟父辈
们一起工作，理念也不一样，我就想自己出去
干。”

王浩离开了自家企业，偷偷跟母亲借了5万
块钱，开始创业。“那时候快过年了，我爸就
是一个看热闹的心态，他觉得我这个人还比较
聪明，不至于饿死，饿死之前肯定会回来。”

这时，恰好王浩的初中同桌王浩桢也有了
创业的想法。王浩桢毕业于山东财经大学市场
营销专业，他提议可以做猕猴桃的电商销售。

通过调查，原本对农业一无所知的王浩了
解到，博山区源泉镇是猕猴桃碧玉品种的主产
区，在2016年时，种植面积已达两三万亩，但
长期以来，猕猴桃一直走采摘后经由农贸市场
批发的传统销路，那些比较偏远的果园销售成
了难题。猕猴桃种植户绝大多数是50岁以上的
农民，对互联网十分陌生，所以，电商销售一
直难有起色。

“我们要做的，就是做互联网与农民之间
的桥梁。”王浩他们一拍即合，决定做“第一
个吃螃蟹的人”。2016年3月，王浩桢说服父母
拿出家里种猕猴桃的全部5亩地，两人凑了10万
块钱，成了一起创业的合伙人。

“我们的想法是一定要在大平台上销售源
泉猕猴桃。”王浩说，进驻淘宝后，离果子成
熟还有五六个月的时间，他们尝试了很多方
法，希望把猕猴桃的销售周期拉长。“没有果
子只有树，我们当时就想，能不能直接卖树。
消费者认养这棵树一年，结的果子都归消费
者，这样果子吃着也放心。”他们从王浩桢家
的5亩果园中拿出一亩做果树认养，树都认养出
去了，可是他们的生意赔了。

“当时我们预计一棵树结果15斤，认养果
树的价格是199元一棵。按采摘市场价猕猴桃7
块钱一斤来算，我们还是挺赚的。”可这一
年，平均一棵树结了40斤猕猴桃。“我们之前
也问过产量，果农们也没有做过特别精准的统
计，一棵树结15斤的也有，20斤的也有，30斤
的也有，就是看怎么管理，管理得好就结得
多。看来我们真是管理得不错，反正那些承包
果树的顾客都挺满意的。”王浩顽皮地笑了。

一天卖了12000单

猕猴桃果树认养的过程中，王浩他们卖起
了淄博的蓝莓。“原本以为在电商平台上开个
店就能销售，通过卖蓝莓才知道需要注册品
牌，需要质检报告，等手续办好，我们的蓝莓
上架的时候，蓝莓已经快下市了。虽然慢了半
拍，但是却让我们知道了销售猕猴桃得提前作
准备。”

一切从零开始，王浩他们寻遍了整个城区
找不到一个物流专用的猕猴桃包装箱，所有的
猕猴桃都是论斤称，没有任何标准，两人从设
计包装、定大小标准开始，一点点摸索。当时
的常态是大半个公司家当都在王浩的车上，营
业执照、公章，还有两个手脚忙乱的合伙人兼
员工。

差不多用了一个月的时间，他们办好了猕
猴桃的销售手续，开始努力找渠道。幸运降
临，京东也恰好到博山找源泉猕猴桃的渠道。
王浩说：“京东有很严格的要求，对果园有要
求，对供应商也要求非常高。他们需要供应商
提供一些产品的资质、供货流程等，这些是果

农不可能提供给他们的。正好他们遇到了我们
这个刚刚组建的团队。”

2016年猕猴桃上市的时候，京东建议做试
吃活动，双方都作出了一些让步，“京东做配
送，因为有助农的政策，快递费给我们省了很
多。我们也作出了让步，一单6枚的猕猴桃，我
们差不多要赔一块二。他们让步，我们也让
步，我们算了算，京东一单赔两块多。”

这次试吃活动一天卖出了12000多单猕猴
桃。“我们开始做电商是比较顺的，钱挣得不
多，货存得挺多，场地、装备置办得挺全了，
光包装箱就囤了很多。第二年纸箱又涨钱了，
相当于又挣了钱。”王浩说，囤这么多也是因
为没有经验，看见一天就卖了12000单，以为会
天天这样，让纸箱厂加班加点做，一下子印了
几十万个。“活动结束提价之后，我们差不多
每天能卖出两三千单，渐渐觉得农产品电商有
的做。”这一年，他们的奇遇农业有限公司销
售了16万斤猕猴桃，营业额达160万元，公司的
电商销售从此走上正轨，将博山的猕猴桃、板
栗、苹果、草莓、香梨、小米、核桃及鲟龙鱼
等农产品通过京东、顺丰、淘宝、工商融易
购、微信服务号及萌店等电商平台销向了全
国。

为古老村庄搭一座“桥”

做农村电商，王浩几乎天天都在村里泡
着，2017年，他又发现了新的商机。

依托山清水秀的地质风貌，博山区南部4个
乡镇百余村庄几乎村村都有农家乐，但在王浩
看来，这些农家乐不过是吃饭、睡炕，同质化
严重，多是四五十岁的村民在运营，不少村子
把越来越多的钱投入在硬件更新上，实际效果
却难以吸引作为消费主力的年轻人。

若想使乡村旅游走出发展瓶颈，需要专业
团队运营、规划和设计，而这些年轻人才几乎
不可能主动回到乡村。主意有了，王浩决心再
为古老的村庄和外面的世界搭一座桥梁。

新的创业项目在酝酿，之前的人手显然远
远不够。面对公司快速发展和王浩的再三“忽
悠”，高中同学黄元孔辞去了青岛某旅行社部
门经理的工作，加入了团队。

如何将年轻人真正吸引到乡村旅游中？团
队着实动了一番脑筋，通过反复研究中超比
赛、爸爸去哪儿、跑男等年轻人热衷的体育、
娱乐节目，团队总结出，要想吸引年轻人，
“规则”“仪式感”“粉丝”三要素缺一不
可。于是“奇遇村”的设想由此萌生。

所谓“奇遇村”，是网上村落，集社交、
旅游于一体，游客通过会员制，成为“奇遇村
村民”，享有免费体验新项目、定期参与活动
等“奇遇村”村民待遇。同时，公司与村落展
开深度合作，为其策划、组织创新性的活动，
帮助村落与组织及学校进行对接，利用互联网
便捷、传播速度快、影响力大的特点，在最短
时间内把村庄特色展现给游客。

在王浩带领下的奇遇农业有限公司与博山

区内6个村庄合作开发运营乡村旅游开始，线上
通过微信公众号“奇遇村”累计发送图文视频
推送50余篇，线下先后策划组织活动、对接学
生夏令营写生等50余场活动，为各村庄累计吸
引游客3万余人次。特别是在与聂家峪的对接
中，帮助聂家峪的旅游年收入由之前的60万元
增长至100万元，之前闲置的宾馆常常供不应
求。

2018年起，公司与聂家峪村开启深度合
作，村里包括餐饮、住宿、景点、采摘园等全
部旅游项目由奇遇农业有限公司完全负责。
“我们现在主打的是田园文创社区，他们村是
省级贫困村，全是山地，耕地比较少，但是村
里的布局结构和建筑还是比较有特色的。当时
去考察过几次，一开始真没看上，因为实在是
太荒太穷了。但是这个村里的人比较朴实，有
一股子挺拼的劲儿。”王浩说，村里原来只有
一个饭店，弄了几间民宿但是没人住。公司以
他们原有的饭店为中心作了两期规划，分成了
几个功能区，打造了几个精品活动，基本每周
都有主题活动，像篝火晚会，小红军一日游，
培训机构的写生、夏令营。工作日接待团队拓
展，周六周天针对散客。今年前三季度，全村
旅游收入已达170万元。

来到藏在大山里的聂家峪，只见村居错落
有致，木质建筑古朴典雅，长廊两侧一串串的
红灯笼与树上吊着的柿子相呼应，为冬日有些
苍凉的山景点缀了些许亮色。长期驻村的黄元
孔家就在这个小山村，他也称得上名副其实的
“返乡族”。黄元孔说，春天这里全是花，盘
山公路两旁有十里樱花，山上还有200亩樱桃
树，两万株黄栌，山上还规划了高端的崖居即
将建设。“刚搞旅游的时候，村里人都不相
信，这么犄角旮旯的地方怎么会有人来玩？跟
王浩他们合作的这一年多，村里人发现原来真
的有这么多人来村子里，他们才发觉这个事情
是可以做到的。我们要把更多的游客吸引进
来，这样村民才能更多地参与进来，让村子里
也有自己的产业。”

用电商思维做新零售

在公司成立的第三个年头，王浩的团队已
经从最初的两个人，发展到了13个人。“我们
团队都比较年轻，只有一个人是1988年的，其
他的都是90后。主要是我的初中同学、高中同
学，以及隔壁公司的创业者。”王浩说完狡黠
一笑。

公司四个主要合伙人之一的张博达，就是
王浩挖来的隔壁公司的创业者。1992年出生的
他在大学时就开始做跨境电商，毕业后在父母
的要求下带着女朋友回到博山结婚生子。“博
山出产陶瓷，我找了个办公室，开始继续做电
商，就认识了他们。知道他们是卖猕猴桃的，
虽然卖的东西不一样，但是是同行啊，在博山
不容易。因为在博山这种小地方，做电商还是
比较少的，就觉得可以有话聊，经常见见
面。”可陶瓷太重，做跨境电商运费太高，正

想转做国内电商之际，王浩向他抛出了橄榄
枝。王浩告诉张博达，公司也要拓展陶瓷方面
的业务，看大家能不能一起合作。“我想也行
啊，人多力量大，每个人有自己的资源和渠
道。”张博达说。

团队的实力日益壮大，他们也不断作着新
的尝试探索。“原来网上购物更多的是平台性
的，随着即时通信的更替，现在基于微信和其
他一些软件的单位团购、社区团购也是电商的
一种新形式。这种新零售，更精准，而且速度
更快。”王浩说，他们也在作新零售的尝试，
不能因为现在电商平台的发展挺稳定，订单也
比较充分，就不去接受新东西。现在公司的新
零售主要做的是淄博和章丘地区，建立了58个
社区团购群，购入了厢货车配送。在王浩看
来，新零售对他们来说是个不小的挑战，之前
没有接触过落地配，他们又找到一个同学拉他
入伙，在人员配置、基础投入上，尽量做到专
业化，预计明年7月份就会落成一个标准化的分
选仓库。

去掉电商平台的屏障，新零售离消费者更
近了。“我们是从电商转过来做新零售的，就
要带着电商的思维来做这个新时代的新零售。
虽然新零售是没有评价的，但是我们要首先保
证用户的评价，这是我们的一个优势，做电商
最重要的就是信誉值。”王浩说，对于信誉的
关注也经历了一个过程。猕猴桃容易坏，2016
年刚开始做电商销售的时候，售后非常多，
“京东的两个客服都气炸了，给我打电话，说
怎么这么多的售后？那时候我们也没有经验，
筛选过程不对，说实话那时候也不是特别注重
质量的，就想赶紧卖出去就行。当时只要做一
次活动就是七八千单，我们雇的人一天发两三
千单正好，超过这个数量就得随时去村子里找
人干，他们不专业，不是熟练工，筛选的过程
全靠人工肯定有问题，但我们也没有一个检测
的标准。其实这样我们是赔钱的，果子坏了就
要赔给人家，十个果子如果坏了五六个就全赔
给人家，把利润全搭了进去，坏一件可能要赔
进五六件的利润都不够。”

意识到这个问题，王浩他们开始尽量地减
少售后，提高品质，销售猕猴桃时有了标准化
的流程，很少有售后了。

但做新零售，产品多种多样，难免触雷。
王浩说，前段时间他们做了一次牡蛎的社区团
购，一箱牡蛎十斤，打开一看有泥沙，清洗了
泥沙以后一称不够十斤了，于是给每个消费者
都退了两斤牡蛎的钱，“这样一来我们的信誉
更高了，也得到了消费者的认可。”

王浩也希望能够对接更多大型的正规的渠
道，不断提升公司的竞争力。今年，他们对接
的盒马鲜生，是阿里巴巴对线下超市完全重构
的新零售业态。“我们给他们供猕猴桃，他们
的要求特别严格，对猕猴桃的筛选过程、运输
过程，以及到上海之后的入库过程，都有严格
的标准。像选果，果型必须是统一的，平时在
电商平台做猕猴桃，果型基本是90g-110g，平
均重量是100g，盒马鲜生要求，一箱当中最轻
的一个果不能低于果子的标准重量，要求更高
了，也保证了水果品质更高。为了保证水果的
新鲜程度，要求发货必须全程冷链，这也是我
们头一次接触冷链。他们的标准这么高，为什
么我们还要做？因为通过获取更高的渠道标
准，反馈给我们，我们的标准也不得不提高，
这样逐步拉开了我们跟竞争对手的距离。我们
投入更多的人力和设备，竞争力也提高了，利
润也更有优势，再跟别的平台对接也更容易
了，他们看到我们的流程，会很满意很放
心。”

王浩也在探索“新零售+乡村游”的新模
式，之前游客到奇遇村，吃了玩了住了就走
了，现在我们把旅游和新零售结合起来，游客
住在我们的民宿里面，他睡的枕头、用的家
具、吃的小米粥，在我的网店里还能买到，先
体验再消费，也很受游客欢迎。“2016年大家
都在做采摘的时候，我们做了网购，不能大家
都做网购了我们还做网购，后面有可能新零售
会推翻平台的地位，我们要跟得上。”

失败已是家常便饭

在外界看来，王浩的创业之路可谓顺风顺
水。可王浩却告诉记者，这几年创业，失败早
已是家常便饭，他们也早已锻炼得平常心了。
“做的项目很多，可成功的就这么几个。我们
基本都是失败失败失败，偶尔成功。失败就失
败了吧，但是不能因为这一个事情失败了就拉

倒了。”
总结创业的经验，王浩说最难的就是能够

坚持下来。“我那时候回家，我爸根本不搭理
我，意思是看你钱还有多少，觉得我马上就要
花光的感觉。后来到了2016年5月份，他问我你
到底弄啥？我说我开始做水果农产品，他就更
觉得我不靠谱了。偶尔说，行不行？不行你就
回来吧。或者你正儿八经地去找个工作吧。我
发货忙不过来，让他找人去帮忙发发货，他都
不搭理我。后来，到了2017年，他听别人说我
做得还行，他才对我有了改观，说‘我朋友要
去采摘点猕猴桃，你给照顾照顾吧。’”

能够坚持到现在，并且做成了一番事业，
王浩坦言学钻井对自己很有帮助。“我们做电
商也好，做旅游也好，和我们钻井还挺像的，
先勘探，然后做计划，分步骤实施，再去巩
固。遇到钻杆断了、钻头掉了的问题，要及时
弥补。比较踏实，比较注重细节。”

接触电商平台，则让王浩对数据分析格外
重视。“无论是淘宝还是京东，都给我们提供
了比较详细的数据分析，做旅游的时候，没有
这样的平台，也没有这样的软件，但是我们会
自己收集数据来分析。比如做乡村旅游，起初
我们定位的主要人群是20-25岁的年轻人，因为
我们的乐队是唱民谣风格的。后来分析游客数
据，发现绝大多数都是30-40岁的人群。那我们
就要进行及时的调整，把新歌改成经典老歌，
他们的消费水平比较高，菜品上要及时改进。
他们都带着孩子，孩子还都不大，我们要安置
比较安全的、能够长时间玩的儿童游乐设施，
还一定要在篝火晚会的旁边，因为留住孩子才
能留住家长。包括菜品，哪些菜上架，哪些菜
下架，这些都是需要数据支撑的分析获得的，
不是随便蒙的，这也是我们跟其他农家乐的区
别。”

王浩很感谢团队小伙伴的付出。2017年，
团队只休了3天半假。有一天，组织完活动，开
完总结会已经晚上10点多，王浩对大家说，明天
休一天。可第二天中午，王浩赶到公司时，就发现
同事们陆陆续续地都到了公司。“现在有休息时
间了，那么干不行，就累死了，但是在关键时候大
家都会自觉顶上，团队的凝聚力很强。”

今年双十一活动，公司的销量翻了五倍，
严重爆仓。“张博达的奶奶去世了，11月10号
发丧，到了下午5点，他忙完家里的事又开着自
己的车去送货了，这让我很震惊。”而王浩依
旧是那个极少休息的拼命三郎。双十一前两
天，他搬材料闪了腰，爬都爬不起来，请大夫
回家扎了几针能起床了，就迅速赶到了仓库，
“本来想过去躺在小床上指挥指挥，结果发
现，到那儿的瞬间腰就不疼了，发完货第二天
又开始疼。大家的执行力还是很不错的，知道
今天一定要完成这个事，不会觉得这可能是一
个不能完成的任务就不干了，所有人都努力去
完成。”

公司发展需要新鲜血液，但在博山招聘年
轻人却相对困难，因为愿意回来的年轻人并不
多。被王浩拉回来长驻聂家峪村的黄元孔，更
真切地感受到了返乡的落差。

“之前在青岛做旅游行业，去的地方也比
较多，喜欢都市的感觉，来回奔波的生活。一
下子回到村里，肯定会有落差，但是做乡村旅
游就是要大部分时间呆在村子里，这样才会有
自己的思路和想法。已经成年这么久了，再回
来跟父母一起，感觉也挺拘束的，在心理层面
上他们永远是长辈，思想上有很多冲突。”黄
元孔说，在村里要耐得住寂寞还不算太难，怕
的就是时间长了，见识、思维、知识结构都会
跟着这种慢生活慢下去，所以经常会和外面的
同学打个电话，听听他们的想法。而比黄元孔
更失落的其实是他的父母，“他们觉得好不容
易把你从农村供出去了，读的学校也不错。你
怎么又回来了！他们自始至终难以释怀。”不
仅如此，回到村里，没有年轻人，黄元孔找对
象也成了难题，这让父母更心急。“其实这些
事情得从长远来看，20年过后，这边的旅游做
起来了，从个人价值和成就感来看，我觉得这
一辈子应该是值了。”黄元孔洒脱地笑着。

“农业正在成为新的风口，乡村振兴亟需
更多年轻人的加入。”王浩说。

他离开自家企业，跟母亲借了5万块钱，开始创业：“我们要做的，就是做互联网与农民之间的桥梁。”古老山村的猕猴
桃、板栗、香梨、小米、核桃及鲟龙鱼等通过电商平台销向了全国……“农业正在成为新的风口，乡村振兴亟需更多年年轻人
加入。”

王浩：90后海归把山村送上互联网
□ 本报记者 陈巨慧 本报通讯员 魏其宁 韩文彬
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王浩(左一)在陶艺基地的体验活动中。

博山猕猴桃丰
收季

仓库里，大家正
紧张地打包发货

奇遇村篝火晚会
的乐队演出

奇遇村小红军一日
游活动

奇遇村的彩虹跑活动
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