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水果哥的经营之道

10天全款订单近 1000辆

开瑞 K50预售创纪录

1 月 27 日， 奇瑞控股有限公司

总经理周必仁在开瑞 K50 安徽合肥

上市发布会上表示： 开瑞 K50 作为

创领紧凑型 MPV 全新研发思路的

拳头产品， 其在满足市场迫切需求

的同时， 更承载了重新定义该细分

市场产品品质的重要责任。 作为开

瑞汽车旗舰新车， 开瑞 K50 担当战

略重任， 也成为开瑞汽车加快新产

品投放布局紧凑型 MPV 市场的最

好见证。

开瑞作为奇瑞旗下品牌，依托奇

瑞成熟的 iAUTO 均衡智造技术平

台和国际一流的品质控制体系，以

满足用户需求为目标， 充分考虑了

广大用户对紧凑型 MPV 舒适性、安

全性，以及多功能实用性的需求。 其

新锋锐式外观设计，四轮碟刹，高强

度车身， 高坐姿、170mm 离地间隙，

一键启动、 定速巡航等新技术新材

料的应用， 为用户提供了一个全新

的驾乘体验。

开瑞 K50 定位“7 座宽体多功能

MPV”， 目标用户为 20—40�岁之间，

年轻、知性、注重时尚和生活品质，以

“实用顾家”为核心的人群。 此次发布

的 K50 搭载的是曾获“年度十佳发动

机” 称号的 ACTECO1.5L 发动机，最

大功率 80kw，最大扭矩 140Nm，包括

MT/AT 两款动力总成在内的 7 个版

型。 根据乘联会数据显示，2014年国

内 MPV 销量达 131 万辆， 同比增长

41.6%, 其中紧凑型 MPV 销量 76.7 万

辆，增长 58.6%，是 MPV 取得爆发式

增长的主要因素。 开瑞 K50诞生恰逢

其时。

在国内汽车市场逐步走向成熟，

稳步增长的时候， 内部人士分析，紧

凑型 MPV 市场增速与国内消费者的

购车理念悄然发生变化关系甚大。 与

传统商务 MPV 不同的是， 紧凑型

MPV 是从“微客升级”演化而来，随着

80 后成为目前消费主体、国内的汽车

消费环境的改变，用户对于微客类产

品的需求也从“纯生产工具”向“家商

用兼顾多功能产品”过渡，而紧凑型

MPV 相对于微客来说， 时尚的外观、

更大的空间、更高的舒适性受到了越

来越多传统微客用户的青睐，所以出

现了爆发式增长。

开瑞 K50 严格遵循奇瑞汽车成

熟的 V 字形正向研发体系，依托于奇

瑞国际一流的实验设备，以轿车的工

艺技术和标准打造而成。 自 2014年 9

月 2 日开瑞 K50 下线以来，便引来无

数关注。据悉，自元月 15日预售，短短

10 余天时间内，K50 已收到全款订单

近 1000辆，创造了预售纪录。

1月 27 日，金玛“消费变投资”商

业模式落地发布会暨东北万庄和金

玛超市践行“金玛商业模式”启动仪

式在唐风温泉成功举办。 会上，金玛

集团宣布“消费变投资、投资变股东、

股东能分红”全新商业模式落地。 据

悉，“金玛商业模式”是在世界新经济

研究院院长陈瑜教授所著《消费资本

论》、《消费者也可以成为资本家》理

论之上创新而成。

消费资本论提出，当消费者购买

产品时，生产厂家和商业企业应把消

费者的采购视同对本企业的投资，并

按一定时间间隔，把企业利润一定比

例惠及消费者。 消费者的购买行为，

把消费者从产品链末端以投资者的

身份提升到前端，使消费者在购买产

品时，分享企业成长的成果，使消费

和投资有机结合，从而使买卖双方在

这种条件下合二为一， 成为一体，于

是消费者同时又是投资者，消费转化

为资本。

金玛集团将消费者在平台消费

的消费额除了购买到等价商品之外，

还有成为这个平台的分红股东的机

会，享受平台做大做强的红利。平台上

游的产业联盟企业愿拿出一定的股份

和利润，通过正式股东、协议股东和幸

运股东的方式， 量化和分配给广大消

费者， 同时承诺一定的董事和监事由

消费者代表产生， 消费股东永远不承

担企业亏损，永远是优先股东。

这究竟是赋予消费者的新权力，

还是营销手段、 炒作噱头? 随着金玛

集团董事局主席王延和创新商业模

式的提出，所有震惊、疑惑、兴奋、期

待的目光，都聚焦到脱胎于消费资本

化理论的“金玛商业模式”上。 对此，

清华大学中国与世界经济研究中心

主任李稻葵表示，传统的分析框架认

为今天有付出， 未来有回报都是投

资， 而消费资本论是一种新提法，对

于这种模式需要关注调研。

“2017 年底前，水果哥计

划转入创业板上市，预计上市

当年公司市值约 10 亿美元。”

水果哥创始人任相儒告诉记

者。而这一年恰恰就是任相儒

进入水果领域 10 年。

据 悉 ，2014 年 11 月 19

日，水果哥成功在上海股权托

管交易中心挂牌， 企业简称

“美果源”，企业代码：202292。

2007 年年底， 任相儒从服务教育培训产业巨头公司转

身成为水果行业的一个新兵， 用智慧与勤奋赚得人生第一

桶金。然而，2008 年初的憧憬与梦想很快被更残酷的现实击

碎，这也让任相儒陷入前所未有的深思。

面对《中国企业报》记者的采访任相儒道出了自己的感

悟，“现在回过头来再看创业之初， 人往往都是依赖过往的

成功经验，但是经验有时是害人的，过往的成功不可能一直

复制，因为内外部环境随时在发生变化。 ”

那时， 为了实现所销售的水果都能达到原味水果的标

准，任相儒带着团队考察了 500 家优质水果基地，花费了大

量时间和精力寻找基地。“现在如果重新来过，单纯从做生

意的角度来讲的话， 我肯定不会先去找基地， 而是先找客

户”。 不过，在筛选基地的过程中，水果哥团队学到了大量水

果相关知识，使得这个团队变得更加专业，同时也能保证为

客户提供更为优质的产品和服务。

在打拼过程中， 任相儒逐渐摸索出水果产业的经营之

道。 在任相儒看来，商业模式其实就是解决最基础的三个问

题：卖给谁？ 卖什么？ 怎么卖？

目前， 水果哥所面向的群体是有关爱与健康理念和意

识的精英人群，以会员体系为服务模式；水果哥主要是提供

水果系统解决方案， 与水果哥并行的品牌美果源则是销售

原味水果。

对于怎么卖？ 任相儒介绍说，“我们提出 O2O， 线下体

验，线上下单。 同时运用互联网思维，也涉及一部分推荐式

营销(体验式营销 + 口碑传播 )，还有社群互动模式 (充分调

动用户的参与感 )， 还有分公司加盟等。 ” 水果哥整合

O2O———体验店 + 移动互联网商业模式， 让注重生活品质

的城镇居民享受到原味水果系统解决方案带来的益处，这

个过程中水果哥也在鼓励和支持更多的农业生产者坚持生

态和环保的种植方式，对改善生态环境持续贡献力量。 任相

儒说，“所有这些都在实践中不断的优化， 好的商业模式一

定是做出来的，我们希望能更好地整合上下游资源，最终达

成农民、市民、环境共赢的美好局面。 ”

“金玛商业模式”实现消费变投资

钟启

行动教育：

新三板管理教育第一股

“金玛商业模式”是在世界新经济研究院院长陈瑜教授所著《消费资

本论》、《消费者也可以成为资本家》理论之上创新而成

1 月 28 日， 上海行动成功

教育科技股份有限公司在中小

企业股份转让系统成功挂牌，简

称行动教育， 证券代码 831891，

是中国第一家挂牌“新三板”的

企业管理教育机构。公司成立于

2006年 3月，专注于为中小微民

营企业提供管理教育和咨询服

务，公司在企业家高端管理培训

机构中排名第一，是业内公认的

“中国实效企业培训咨询第一品

牌”。目前已有超过 5万家企业，

11 万名企业管理者走进行动教

育。 与此同时，行动教育还延伸

出创业、创新加速器孵化平台等

系列服务。

北京美果源农业发展

有限公司总经理 任相儒


