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燃放烟花爆竹会干扰他人正常生活

。

永康市烟花爆竹全面双禁领导小组办公室

永康日报社

宣

曾日销10吨水果的“老百姓”

为何在农村圈地种菜？

卖水果前，董新法边卖车边经营着双

飞联运，跟水果业八竿子打不着。

老百姓水果店开张前，大多数永康人

习惯到农贸市场、许码头长摊买水果，街

头巷尾还鲜有水果专卖店。但在杭州、上海等

大城市，水果连锁店已有不少。董新法分析，杭

州的鲜丰水果、广州百果园之所以能快速扩张，

一是市民需求上升，二是量多价低，实现了鲜买

鲜卖。

董新法认为商机已暗涌，正是相信自己的

判断，他这个门外汉才决定在 2010 年时入行，

并不惜以万元月薪请了个老练的采购员辅助。

董新法说，多亏了“高人”指点，过了两三年，他

也练就了一双“火眼金睛”，哪怕是100种苹果摆

在他面前，他也能迅速分辨老嫩、产地何处。

事实印证了他的判断，在位于五金城的第

一家老百姓水果店开张当天，生意火爆得超出

他的想象。一家店已有 15 个人在张罗，收银员

还设了 3 个，但消费者蜂拥而至，他们还是应付

不过来。

一天下来，大伙猜猜销了多少？10 吨！这

话说给谁听，都可能不信，连董新法都吓了一

跳，也正是这个数据，让他坚定了扩张的决心。

事实上，仅用了短短一个月时间，董新法就

收回了投入成本。而与此同时，他也只用了一

个月，除了在三马路口开出了第二家分店之后，

又势如破竹地在城区其他路段开出9家分店。

后来，董新法干脆把车行交给老婆全权负

责，双飞联运让亲人帮忙打理，自己全身心投身

果业。

到了2013年，武义分店开张时，场景更是壮

观，日销甘蔗足足有60捆。帮忙削皮的店员都已

熟能生巧，练就了好手艺，削根甘蔗就跟表演似

的，一刀出头，十分麻利。店门口的甘蔗皮堆成

差不多1米，吸引了当地媒体竞相

报道。那时，永城的水果业界还

是董新法的天下，像现在

成为劲敌的农族果

业 刚 起 步 ，阿 伟

水果店主阿伟还

在 神 州 模 具

城 附 近 的 集

市上，跟人讨

价还价。

讲 到 这

里，董新法不

禁咧嘴一笑，

说自己当时眼

界还算开，抓

住时机，开了

水果连锁店。

辉煌一时：一个月内开出10家水果连锁店

不过，近年来，市场渐显疲态，董新法的水

果生意也遭到前所未有的冲击。以前一个中

秋节，老百姓水果店就有几百万元营收，现

在这块肥肉被“叼”走，生意直接减半。

更要命的是，经济越不景气，投资餐

饮、水果行当的人却越多。特别是去

年，不知怎的，大街小巷一下窜出多家

水果店，仅高圳中路上就“驻扎”了

10家之多。

董新法做梦也没想到，竟有这

么多人跟他抢生意。而且

新开的水果店都很潮，

用各种新模式营销，推

果切、开微店、做广告，边卖水果边玩嗨了。此

外，市民在那些店买水果，除了刷支付宝可以享

受折扣外，他们还时不时来几个降价拍、秒杀，

吸引了众多人前去凑热闹，不断爆出新热点。

看着别人的水果店这么热闹，董新法不禁

反观自己的营销模式，似乎在“互联网+”时代

下，确实落伍了。而除了这些看得见的对手，对

他来说，还夹带了看不见的网店的巨大冲击，以

及较5年前贵两三倍的店租，压力越来越大。

然而，水果大战并不会因为董新法的压力

而暂停，价格战此起彼伏，更是一路见血。为抢

份额，阿伟水果店不惜日亏万元，低价销售荔枝

等水果，并通过收取5万元加盟费，人员、水果由

他统一提供的模式，共吸

收了 6 家加盟店；农族果业也

通过合伙制连开 5 家分店；快鱼果

业甚至尝试了众筹。

短短一年内，高圳中路上10家水果店倒了5

家。而老百姓水果店也从 20 家锐减为 9

家，就在前几天，蓝山咖啡店对面那家分店

也无奈贴出转让告示。

一轮关店潮后，生存下来的水果店

其实多半日子也不好过，即使在外

人看来活得还不错的水果店，

背后也欠下了不少外债，个中

滋味冷暖自知。

遭受挤压：市场份额被瓜分 1年内关停11家分店

5年前，董新法在五金城开出了第一家老百姓水果店，100多平方米，雇了15个人，创下

日销10吨的佳绩，一个月回本。之后的一个月内，他连开了10家分店，网点遍布主城区。

但好景不长，去年开始，市场份额频遭瓜分，20家老百姓水果店被迫关停，至今仅剩9

家，再过些天，董新法又不得不将其中一家分店也关停。

不过，不断放大的“恶性循环”并没有吓退董新法，经历了近两年的市场洗礼后，他决

定逆袭而上，开发手机APP，又在农村悄悄地圈地种菜⋯⋯

那么，在“互联网+”时代层出不穷的新营销模式之下，董新法试图绝地反击的如意算

盘能否打得转呢？

遭受重创后，董新法理性地做了分析：老百

姓水果店作为传统果商，“互联网+”速度太慢，

错失了线上营销比例；而立志成为水果电商的

果缤纷和快鱼果业则跑得太快，将主要精力放

在培养用户线上购买、支付习惯上了，忽视了水

果的品质和采购渠道。

事实上，永康的水果大战只是一个缩影。

前年，临近的东阳市早已打过水果大战。杭州

的顶上鲜之所以入侵永康，就是因为当地竞争

过于激烈，本想转战县级市，但没想到，永康竞

争更血腥，曾扬言开 20 家分店，现在只开了 3 家

就按兵不动了。

而且，涌入水果业的商家仍源源不断，并导

致各地水果增产，前不久还曝光了山东烟台苹

果价格不及去年一半。

以目前形势来看，短期内想重振水果店，一

个字“难”。说到这，董新法故作轻松一笑，既然

风头正盛，还不如先回避，等稍微风平浪静后再

收网。

当然，休养生息期间，董新法也没闲着，他

暗暗下定决心，要做农品 O2O 生鲜宅配电商。

董新法说，自己也是农民，知道农民的辛苦，散

户之所以干不过大户，是因为没找到好模式。

现在，他打算走农户到消费者的订单农业运作

模式。也就是说，顾客下单，再交由可信的农户

按照他们的方式进行无公害规范种植。售卖

前，这些蔬菜会先检验是否农药残留超标。

为方便消费者购买，董新法规划在各大小

区开出 20 家老百姓水果店，同时还将利用自己

双飞联运资源，建立便利快递、果蔬自提点，覆

盖主城区。

作为线上服务一环，目前手机 APP 已搭建

完成。以后，顾客只需通过手机 APP，就可一键

预订果蔬，定时送货上门。同时，董新法也与战

略合作伙伴顺丰快递达成顺丰优选合作，除了

现有的果蔬外，还将大力挖掘五指岩生姜、方山

柿、唐先红富士葡萄、苏溪梨等本土优质果蔬放

入APP，进行线上线下全国销售。

董新法说，做了5年果商，放弃实在可惜，而

未来单做实体门店显然不合时宜，线上线下最

好的比例是 4：6，而现在他已万事俱备，只待时

机成熟，绝地反击。

逆势反扑：开发手机APP 致力O2O生鲜宅配电商

□记者 田妙联

董新法董新法（（图左图左））正帮顾客挑选水果正帮顾客挑选水果。。


