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6 月的嘉禾大地，田间地头瓜果飘
香。日前，记者走进海宁市长安镇兴福
村的植物图书馆农场，只见一串串紫黑
色的浆果垂挂枝头。孩子们弯腰剪下果
实，边采边往嘴里塞，被甜美的汁水染成
了“大花脸”。游客王琳丽拎着满满一篮
黑莓，兴奋地举起来让同伴拍照。“我们
专门从杭州过来的，之前在小红书上看
到推荐，得知这里又出片又好玩，果然没
让人失望！”

让人没想到的是，黑莓最初只是农
场切花业务的“配角”。农场负责人徐朱
峰介绍，当初把黑莓当作插花素材引进，
几年精心养护下来，长势意外喜人。于
是他们顺势把这5亩黑莓地转型成了采
摘项目，没想到一下子就成了“流量密
码”。

眼下，黑莓采摘季临近尾声，农场又
趁热打铁，瞄准端午节市场，准备推出艾
草、薄荷主题的端午挂件DIY活动，一系
列接连不断的花式体验让人气持续攀
升，营业额较往年同期提升了20%。

一颗浆果的走红，绝非偶然。在嘉
兴的田野上，“采摘经济”正重塑消费的
时间和空间。

梳理一下嘉兴的“采摘日历”，你会
发现它几乎填满了全年 12 个月。嘉善
罗星街道鑫锋村以“桃喜莓莓”IP赋能，
草莓季从当年12月持续到次年5月，番
茄季则覆盖3至6月，果期全年无断档；
海宁黄湾镇更把四季瓜果安排得满满当
当：1月葡萄柚、4月樱桃、6月杨梅、9月
葡萄……依托这条“四季不断档”的水果
供应链，黄湾镇将7个村的分散果园、山
水资源与文旅业态编织成一条“金链
条”，2025年片区共计接待游客131万人
次，实现营收超1.5亿元。这背后，是嘉
兴突破传统农业“看天吃饭”的季节性局
限。月月有果熟、季季有采摘，把农业的
季节性约束转化为连续性供给，它带来
的不仅是更长的经营周期，更是让消费
者的“田园期待”随时可以兑现。消费的

“热度曲线”因此不再是短促的一波流，
而是一条平缓绵长的上升弧线。

采摘消费的火热，当然不只靠“果子
好吃”。在物质供给丰富的今天，将流量
转化为“留量”的真正密码，是人们愿意
为“独特的体验”和“有意义的时间”买
单。

植物图书馆的转型便是一次生动的
印证。这家农场最初只做切花供应，但

每到花期，大批游客自发前来拍照打
卡。于是，花艺课堂、黑莓采摘节、香薰
手作等体验项目相继落地，从“卖花”转
向“卖体验”，完成了从田间生产到消费
前端的场景升级。这看似经营品种的简
单叠加，实则是围绕消费者的参与感、仪
式感和社交需求，将一次性的采摘行为
扩展为沉浸式的生活美学体验，客单价
和复购率由此跃升。

这股“求变”的风潮在嘉兴处处可
见：桐乡桃园村的槜李园里建起了空中
景观栈道，村民把皮划艇、村咖、野火饭
引入果园，让游客摘完果子还能“再泡半
天”；南湖区梅花洲农业园区、秀洲区千
亩荡草莓园等，则将草莓采摘与古镇、湿
地、温泉等景点串联成“一日游”线路，把
一张采摘票延伸为半日甚至一整天的消
费链条。

这些看似松散的“混搭”，其实有一
条清晰的主线：以采摘为“入口”，以多元
场景为“接口”，把零散的点状消费编织
成链状的体验闭环。当采摘从一项单纯
的农事变成一种融合自然、手作与社交
的生活方式，消费的活力便从泥土里自
然而然地生长出来。这种内生的消费动
力，比单纯的价格促销更持久，也更能有
效带动农民增收和集体经济增长。

而“采摘经济”的持续走热，离不开
政策的“推一把”。《2025年嘉兴市大力提
振和扩大消费实施方案》明确提出：“推
动63个乡村运营重点村丰富业态、吸引
消费”。文旅部门则把目标定得更具体——
2026年全域游客人次、旅游综合收入同
比增长6%，围绕“古镇+”“乡村文旅”持
续深化融合。

政策的力道，最终落到了田野里的

客流和营收上。2026年清明假期，全市
113 个 3A 级景区村庄接待游客 52.82 万
人次，营收1323.56万元，同比分别增长
24.83%和 54.23%；“五一”假期，全市 3A
级景区村庄接待游客149.3万人次，营收
4848.13万元。这些数字印证了，政策杠
杆一旦找准“场景创新”与“业态融合”的
支点，就能撬动可观的市场增量，让消费
热度有了坚实而可持续的依托。

端午将至，田间地头的瓜果正随节
气渐次饱满成熟。这份带着泥土芬芳的
活力，或许正是嘉兴乡村消费最生动的
底色。

昨天，桐乡濮院镇油车桥粮油农机
专业合作社理事长刘惠婷将100多吨小
麦送到粮站。这是今年合作社粮食烘干
入库后卖出的第一批粮。仓库里还堆着
不少，接下来得陆续出库。她来不及细
算卖了多少钱，转身又钻进拖拉机驾驶
室——小麦腾出的田块正等着翻耕，机
插秧的农时一天也误不得。

这是她回村务农的第14个夏忙。
几天前，全国先进个体工商户表彰

大会在北京举行，刘惠婷榜上有名。可
她顾不上高兴：“粮还没卖完，地等着耕，
秧等着插，一刻也耽搁不起。”

从会计冠军到插秧高手

1990年，刘惠婷出生于油车桥村的
一个农民家庭。为了让女儿到城里上
班，后来父亲把她送到浙江工业职业技
术学院读会计专业。

2012年，她代表学校参加全国用友
电算化比赛，拿下特等奖。宁波一家培
训机构向她伸出橄榄枝——教电商会
计，工作体面，收入也可观。

可刚实习满3个月，转正当天，她辞
职了。

原因来自父亲的一通求助电话。那
年，父亲流转了300多亩地，还接了周边
农户1000多亩的机插秧任务。育秧、催
芽、插秧，工序复杂，父亲累得胆囊炎反
复发作，经常半夜进急诊。

“我爸不会轻易开口，那次是他太怕
耽误了乡亲们的农事。”回村时正值插秧
季，她学习了半天操作插秧机，第二天就
下了田。刘惠婷至今还记得被乡亲们围
观的情景：“一个女大学生，会插秧？他们
拿放大镜看我，稍微插得不齐就议论。”

凌晨四点就起床，深一脚浅一脚地
插秧，换来的却是这样的评价。委屈吗？
委屈。但她没吭声，回去问父亲、问厂家，
琢磨调株距、控深度。第二年，那些挑剔
的农户主动点名：“一定要小刘来插。”

“他们觉得我插得比老机手还好。
从那天起，我再也没想过离开这片土
地。”说这话时，她黝黑的脸上漾开自信
的笑容。不善言辞的父亲看了她一眼，

眼神里有心疼，也有欣慰。
操作农机这件事，刘惠婷似乎有天

赋。小时候，她就喜欢跟在父亲后面修
手扶拖拉机，四年级时就能开拖拉机下
地。2013年，她成立惠婷家庭农场。此
后十几年，插秧机、收割机、无人机……
能开的全开，要修的全会。“我不是全职
开，但必须会。万一机手忙不过来，我能
顶上；而且散户田少，叫不来大机手，我
开过去个把小时就能帮人家收完。”

她说得轻描淡写，而背后的辛苦只
有自己知道。夏忙时节，顶着烈日高温，
插秧机没有遮阳棚，一天十几个小时晒
下来，人像从水里捞出来似的。冬收更
苦，寒夜里收水稻，耳朵冻出冰碴子，“收
着收着，感觉耳朵不是自己的了”。

新农人的账本里不只有利润

如今，她在家人的支持下流转了
2000多亩地，覆盖周边 4个村。她牵头
运作的油车桥粮油农机专业合作社，从
最初7名社员发展到110人，固定资产突
破 860 万元，水稻耕种收机械化率达
100%。她搭建“田间大课堂”，2025年累
计培训本地农民2000多人次。

“以前种田靠苦力，现在靠脑力。”科
学管理、精准施肥、无人机飞防……今年
她预判雨水偏多，特意把小麦田开深沟，
增强沥水性。最近实割测产，她的平均
亩产达到 600.84公斤，每亩比往年增收
100元左右，“别小看这100元，2000亩就
是20万元呢。”

麦子抢收那几天，多数烘干房不愿
做代烘干——占地方、费人工、利润薄。
刘惠婷却每年都做。“赚得虽少一点，但
稳定，关键能帮农户。”

前不久，农户盛业华拉着两车麦子
急得团团转：“原先说好7毛5分一斤，装
好车后收购老板突然反悔，只给 6毛 8
分。”卖的话，损失一万块；不卖的话，水
分高，捂一夜就坏。一筹莫展时，他想到
了刘惠婷。

由于那次的货车不带自卸功能，刘
惠婷便帮着用铲车卸，73吨小麦，从晚上
7点干到次日凌晨3点。卸完、烘干，还帮
着联系了一个靠谱的买家。“如果没人帮
我，麦子就得烂掉。”盛业华感慨地说。

“不愁卖”的底气：只做回头客

记者采访时，烘干中心院子里摆着

很多蛇皮袋，乌镇恒源油坊的老板王晨
正往车上搬菜籽。他捏起一把放在鼻尖
闻了闻：“日晒的比烘干的香多了，榨出
来的油，本地人就认这个味儿。”每年这
个时候，他都准时来拉货，一次几十袋，
从不还价。

刘惠婷的“货”，似乎从来不愁卖。
比如她养的五百多只鸡鸭鹅。每年

两批，放养在田里，吃的是自家产的小麦
和水稻。“不吃饲料，最多重五六斤，肉紧
得很，炖的汤上面漂一层金黄的油。”她
说。没有网店，没有直播，连个像样的招
牌都没有。可每到年底，濮院羊毛衫市
场的老板们就打来电话：“今年给我留十
只，过年送人。”

同样“佛系”的，还有她种的定制
米。客户提前说好要多少，她按需种植、
现碾现送，不压货、不浪费。有人劝她注
册商标、进超市，她嘿嘿一笑：“我就做回
头客，口碑比广告管用。”

不过，别以为她只会“躺平”做老生
意。今年，她与种业公司合作，参与“嘉
锡优610”杂交稻制种。

制种是个技术活。公本母本要拉花
授粉，时机、风力、湿度都得掐得死死的，
差一点都不行。“种业公司提供亲本，全
程技术指导，最后回收。”一亩地保底
2800元，产量高了还有额外奖励。试种
成功的话，她打算在周边推广。“我们这
边的人勤快，你赚钱了，他就跟着干。大
家一起赚，不好吗！”

她算得清，也看得透。
从特等奖会计生到全国先进个体工

商户，刘惠婷用了14年。她放弃了城里
的工作，换来了 100多个社员的家底、
2000多亩土地的生机，和一个村庄对现
代农业的信心。

有人问她后悔吗？刘惠婷跳下拖拉
机，拍了拍身上的土：“干农业，很有奔
头！”

嘉优小店嘉优小店

一位90后“全国先进个体工商户”的生意经
■记者 周丽丽 通讯员 沈美琴 图片由受访者提供
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经济走笔
扩内需促消费一线行扩内需促消费一线行

一颗果子激活“田园引力”
——扩内需促消费一线行⑱

■文/图 记者 吕 同

【企业新链接】
浙江屹立机器人科技有限公司是一家

集专业研发、生产、销售和服务为一体的工业
机器人集成应用商。主要产品有关节机器人、
桁架式机器人、协作机器人自动化生产线，专
业为新能源汽车、人形机器人企业定制核心
零部件自动化、智能化制造设备。细分领
域集中在齿轮、传动轴、球笼、星型轮，以及
各类机加工机床配套的自动化。公司为机
械加工企业提供一站式软硬件集成方案。

2025年5月，公司从嘉善搬至嘉兴市
南湖区七星街道。作为省级专精特新中
小企业，屹立机器人凭借准确的市场定位
和扎实的经营思路，在复杂多变的环境中
实现逆势增长。2025 年公司走出了一条
逆势上扬的亮眼曲线。

【行业新动态】
来到浙江屹立机器人科技有限公司

正门中央，一座极具设计感的大型金属雕
塑 LOGO格外醒目。整体呈V形外框，银
灰色金属质感搭配蓝色色块，线条锐利硬
朗，一股浓浓的科技气息扑面而来。

谈及日常工作状态，董事长许振红笑
着打趣：“厂里特意留了董事长办公室，可
我根本坐不住，不是泡在生产一线，就是
外出跑市场、见客户。”

产品定位：一毫米宽度，一万米深度

“很多企业死掉，是因为什么都想
做。”许振红说。

深耕行业多年，许振红有着精准的经
营思路——用“高、精、尖”的产品定位，深
耕“一毫米宽度，一万米深度”。当前公司
聚焦关节机器人、桁架机器人自动化等核
心品类，主要做机加工的三个细分赛道：
球笼、齿轮、传动轴。而这三类零部件正
是新能源汽车、人形机器人产业的核心配
套件，精准踩中当下热门产业风口。

“不管哪个风口起来，我们都站在下
面。”她乐呵呵地说道。

但光有方向不够，还得有“降维打击”的打法。
凭借多年服务高端客户（万向钱潮、比亚迪、欧迪恩
等）积累的技术能力，公司推出一款售价仅十来万元
的协作机器人工作站，专供买不起百万级设备的小
企业。

“就像小罐茶，把高端茶拆成小包装，普通市民也
能买得起。”她说，“我们用高端品质做下沉市场，这就
是降维打击。效果立竿见影。”据介绍，一家轴承厂买
了她的设备后，发现一台机器能干原来四台的活。

亮眼口碑的背后，是企业对技术创新的极致
追求。车间里，研发团队对机械臂的重复定位精
度死磕到 0.01 毫米；实验室里，为产线算法的稳
定性反复调试上千次；当客户提出柔性生产需
求，团队推倒既定方案、重构技术路径，把单一设
备升级为“机器人+数字孪生”的整体解决方案，
拓展新的智能制造场景边界；面对行业“卡脖子”
技术，团队投入千万元研发基金培育核心团队，
坚持自主创新。

如今，公司手握 91项专利技术，强大的技术储
备成为企业驰骋市场的硬核底气。

营销突围：从“蜗居”到“出圈”

有了产品，但怎样才能让更多人知道、认可？
时间倒回一年前，许振红的公司还“蜗居”在嘉

善一处1500平方米的老厂房里。“客户一看，心里就
没底，大项目不敢给你。”她回忆道，尽管自己在视
频里把项目讲得非常有竞争力，可人家一上门，眼
神里明显有失望感。

那时候，有朋友半开玩笑，说她“口气大过底
气”，也有人劝她现实一点。但许振红不信这个邪。

通过 2年多时间的努力运营，找政府、找投资
人，去年 5月，屹立机器人终于搬入占地 21亩的新
厂区，五层办公楼、标准化生产车间、智能仓库、多
功能培训室一应俱全。

“搬到这里之后，订单量很快上去了。”许振红
说，“客户一看你有实力，心里踏实，愿意下单。”去
年8月，公司订单增长率一度达到90.8%，虽然因为
交货压力太大主动“踩了刹车”，但全年依然保持着
稳健增长。她说：“我们定位中高端不是一句口号，
而是要做到。做到不是什么都去做，而是选择哪些
不做，这需要艰难地取舍。”

许振红还亲自出镜运营短视频账号，每日更新
产品讲解、项目案例视频。只见厂区参观通道墙面
上，几块二维码展板格外显眼--掏出手机扫了扫，
一段动画视频立刻弹了出来:“这是我做的项目展
示，1000多个项目，每一个都有自己的‘身份证’，这
样看着方便又省钱。”

“我每天发，总有几个人来询价。”她满怀信心。
如今，公司还积极拓展海外市场，在泰国、马来西

亚、越南、柬埔寨等东南亚地区占据近5%的市场份额。
采访结束时，许振红坦言：“我现在最大的烦

恼，就是成长的烦恼。越干越来劲，也需要不断超
越自己”。

“通过努力，公司将继续保持每年 20%的稳步
增长速度，不断打磨产品、深耕技术。”对于公司的
未来，许振红有着清晰的规划。
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走企业，看高质量发展


