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春节期间，一篇《我的清

华与乡下》在校友圈里热传，

感动了很多人。

文章为纪念毕业 30 周年

而作。作者王玮，是清华 1981

级校友。他以细腻的笔触，讲

述了从乡下考入清华的坎坷经

历，以及毕业 30 年来不忘初心

的心路历程。

80 年代的清华园，弥漫着

浓郁的文学气氛。经常有名人

名家来校做文学讲座，同学之

间的创作交流也十分活跃。

当时，许多文学爱好者偏

爱“伤痕文学”和朦胧诗。王

玮却以直白、明快、粗砺的诗

风引人瞩目。《制图板上的诗

构图》，《下午四点半》，都

曾传诵一时。

1984 年，王玮接任清华文

学社社长，创办《清华文学》

双月刊，推出了当时活跃在清

华园的许多同学的诗文作品。

在诗友们的支持下，王玮发起

了“四月诗会”，征集到许多

优秀作品，为此编印了两期特

刊。其中许多诗篇后来收入了

《清华百年诗集（1911-2011）》

新诗卷，包括他本人的作品。

至今，许多人还记得，那个四

月和五月，经常有一群同学，

在大礼堂前的草坪边，朗诵自

己的作品。

1987 年夏天毕业前夕，他

参加了一个极限生存活动——

与一群同学坐火车到济南站后

即行解散，每个人身上都不带

钱物，要以合法手段求得生存，

7 天后回来集合。

王玮以这段经历为素材，

创作了电视剧本《生存空间》，

参加清华当年的电视剧本征集

大赛，摘取了桂冠。第二年，

同名电视剧拍摄完成，参加北

京市大学生电视剧大赛和展播，

收获了最高奖项和普遍好评。

说起这些往事，王玮说，

他可能更适合学文。1985 年，

清华复建中文系，设立编辑学

专业，为他和一批向往文理兼

修的同学提供了难得的机会。

毕业后，他留校从事电视编导

工作，参与了一些校友珍贵影

像的拍摄策划和执行。

1996 年，王玮放弃在国家

在“知天命”的年纪，二次创业，成功转型。
谈起他创立的来米汇 | 全国绿色基地直供体系，
王玮说，找到最爱做的事，生命最美的绽放，
或许刚刚开始。

曾经是“文学青年”

找到最爱做的事

    本刊记者    王正

从乡下上清华



21

（4）.2017
SHUIMU TSINGHUA  NO.73

外经贸部的工作，调入中国科

学报社，担任周刊主编、总编

室主任、编委兼执行总编辑，

投身自己擅长的科技传播领域。

那些年，他深入采访了上百名

专家、学者和主管官员，出版

了《梦断长江：三峡工程的决

策和论争》。他关注汽车化浪

潮对中国社会的影响，出版了

《汽车神话：文化、社会和创业》，

影响深远。

1999 年夏天，王玮做了一

个出人意料的决定：离开中国

科学报社，加入初创期的蓝色

光标，成为公司的创始高管。

当时，IT 和互联网产业方

兴未艾，颇似当年美国西部的

淘金浪潮。蓝色光标主要为产

业巨头提供公共关系和市场营

销传播服务，主要客户包括思

科、微软、EMC、联想、同方等，

自称是淘金热中的卖水人。

王玮曾在外经贸部工作 6

年，熟悉如何与跨国公司打交

道；又在中国科学报工作 3 年，

负责采编业务，有丰富的新闻

传播经验和人脉。外企，科技，

传播，集三大关键优势于一身，

使他在蓝色光标如鱼得水，发

成功案例，荣幸地获得了当年

国际公关协会金奖。

投身一个新兴行业，王玮

深知知识积累的重要性，在蓝

色光标首倡建立员工共享知识

库。他身体力行，指导总结了

大量成功案例，建立了许多工

作模板，为公司走向规模化发

展奠定了知识基础。

然而，他并不开心。在《我

的清华与乡下》里，他写道：“公

关服务的客户立场，有时会表

现为肉麻的吹捧，无原则的开

脱，甚至卑劣的缠斗，只有少

数人能够理解并乐于接受专业

精神。我时常叩问自己：这是

我想做的事情吗？我再努力，

又能成为一个什么人？一个公

后来“下海”创业了

挥得淋漓尽致。

2001 年，思科的市值一度

超过微软和通用电气，跃居全

球第一。时任总裁钱伯斯访华，

成了备受业界、媒体和公众关

注的重头戏。作为思科在中国

唯一的公关服务商，王玮在蓝

色光标负责这个项目。

工作成果令人称道。钱伯

斯访华期间，受到了江泽民主

席的亲切接见，并被新闻联播

进行了显著报道。央视新创办

的“对话”节目，选定钱伯斯

为首期对话嘉宾。在紧张的行

程中，还安排了钱伯斯到清华

大学演讲，以及接受《财经》

杂志主编胡舒立的专访，获得

了长达 19 页的封面报道。这个

2000 年，在蓝色光标工作时，参与央视“对话”节目策划，邀请思科公司总裁钱伯斯
为首位对话嘉宾
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关专家？抑或是一个混迹于商

界大佬之间的吹鼓手？”

他说，每当这种时候，都

找到最爱做的事

2011 年 8 月，王玮二次创

业。公司致力于开发和运营智

慧城市公众服务移动平台，同

时为中小企业和商家提供精细

模块化的 APP 创建和推广服务。

这些应用都基于手机客户端。

当时，手机 APP 还没有微

信，也没有淘宝和京东。

两年后，公司获得北京市

海淀区国资委旗下中海投资管

理公司注资。第 3 年，公司进

行股份制改造，更名为清科股

份， 于 2015 年 3 月 12 日 在 新

三板挂牌上市。

同一年，公司入选由《创

业家》杂志评选的“新三板创

新公司 100 强”，成功进行了

首次股票增发。按增发价格，

创始投资人在不到 4 年的时间

内，获得了 27 倍回报。

2016 年夏天，王玮带领团

队跟进国家农业部一个项目，

了解到我国食品安全形势极为

严峻。其中，以次充好、以假

冒真、过期变质等大量问题，

都发生在流通环节。

有问题，就有机会。王玮

提出，能不能建立一个直供体

会想起故乡，那个山清水秀的

小山村；想起从小受的教诲，

曾经的苦难；想起他的初心。

系，从农业部“三品一标”认

证产地精选优质农产品，直接

发送到订户手里？

要构建这个体系，要解决

三个关键问题：

一是选品。必须深入认证

产地或可信推荐产地核心产区，

直接向生产商选品，检定样品、

规格、批次，避免从贸易商拿货；

所选商品必须适合小包分装和

快递托运，并经过实际测试；

生产商要有分装和托运能力。

二是获客。许多人对食安

问题感到焦虑，却找不到可信

的食材来源。如何发现他们，

汇聚他们，形成高复购率的消

费群体？需要创新获客模式和

方法。

三是订单和交付。定位于

大规模撮合性 C2B 业务，虽然

有别于完全开放式的B2C平台，

但是订单流程的顺畅性和货品

交付保障依然十分重要。

问题界定清晰了，王玮扩

建了新的团队，建立了一个试

验模型进行测试。结果令人振

奋：许多目标客户都十分认同

和易于接受这种方式。

受此鼓舞，全国绿色基地

直供体系于 2016 年 11 月 1 日正

式启动运营；12 月，订单额比

上月增长了 10 倍。近半年来，

客单价、复购率快速提升，一

些集团客户也慕名而来。

王玮把这个直供体系称为

“来米汇”，以纪念他的曾祖

长亨公。据王氏宗谱记载，19

世纪末，曾祖在当地率先建立

水力磨坊加工稻米，获得规模

和成本优势，产品畅销本地，

远销武汉三镇。他创业有成，

成为王玮心中的偶像。

92 岁高龄的父亲，也对王

玮的选择极为嘉许，认为他做

了一件最接地气、最积功德的

好事。

讲到这些，王玮总是充满

激情，像年轻人一样很有拼劲。

听说经常有人猜错他的年龄，

我也感叹他壮心不已。他说，

现在正值盛年，找到最爱做的

事，生命最美的绽放，或许刚

刚开始。
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何以解忧？重在“选品”

Q  有人开你的玩笑：北大才子

卖肉，清华玮哥卖菜。你怎么

看？

A  作为一个传播策略，很不错

啊！

Q  怎么想到要卖菜？

A  想让孩子、爱人、亲人、朋

友、同事、邻居以及不想吃有

害食品的人，能方便快捷地得

到安全、安心、精选的优质食材。

Q  如何保证品质？

A  专业选品团队，先做产地资

质审定，再对选品进行检定，包

括品相、口感、成分检测、包装

和快递测试。任何一个环节没通

过，就会放弃。

Q  目前主要做哪些品类？

A  以当季生鲜食材为主，包括

鲜果、鲜蔬、肉类、海鲜、河鲜、

主粮、干果等，还有少量深加

工食品。每日一个爆款，当季

热销 30 种左右。

Q  这个品类规模，可以对每个

商品的底细尽量做到一清二楚。

A  是的。食安无小事。做生鲜

食材，必须专心致志，保持一

种“战战兢兢，如履薄冰，如

临深渊”的心态。

Q  你不信任渠道？

A  是的。渠道是发生食安问题的

重灾区。以次充好，以假冒真，过

期变质，主要发生在流通环节。

Q  在我的印象中，食安大案好

多出在生产商，比如三鹿奶粉。

A  渠道出问题，影响很离散，

公众关注的集中度不高，不易

形成标志性事件。这有点像我

们对交通事故的印象——我国

每天因车祸死亡数百人，从未

引起公众焦虑；如果坠毁一架

客机，立即举国关注。跟进入

一线超市相比，产地直供的成

本反而更低。同一品类同一产

地同一批次的商品，直供价格

可能比一线超市低30%或更多。

食安乱象，“渠道”为最
 

Q  你为什么主张回家做饭？

A  在外面吃，不知道食材从哪

里来，是否新鲜；不知道添加

了什么东西。

 

Q  自己做饭能解决吗？

A  会好很多。食材和调料都可

以选择认证生产商及可靠来源。

 

Q  什么来源是可靠的？

A  首选认证产地和可靠推荐产

地直供，其次是一线品牌超市。

Q  农贸市场不是更新鲜吗？

A  新鲜不等于安全。

Q  在外吃饭不可避免，已经不

安全了，回家做饭还有意义吗？

A  当然有。食物中的许多有害

成分，摄入人体后会累积下来。

尽量回家吃饭，可以减少体内

累积量。

在常人眼里，他们是异人；
在自己看来，他不仅逻辑自洽，
而且做出了激情和理想的境界。 “卖菜者”说

人物对话

    本刊记者    王正
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熟人社会，寸心自知

Q  听起来，你更像是在做熟人

的生意？

A  是的。我的所有客户都在一

个体系里，互相交流。如果有什

么问题，也可以直接找到我。

Q  经常被人打搅吗？不怕麻

烦？

A  恰恰相反。我得到了许多称

赞和鼓励，增强了我做这件事

的乐趣。

Q  如何让别人相信你没“杀

熟”？

A  他会看品质，也会比价格。

Q  有买了后悔的吗？

A  目前还没有。称赞和推荐的

不少。

Q  这说明你人缘好。

A  光靠人缘是不够的，关键还

是品质要好。有位清华师弟，

在跟我合作之前，安排了几个

人在来米汇上买东西。买了一

个月，觉得可以了，才决定跟

我合作。

Q  你以前卖过菜吗？

A  上大学以前，家里很穷。周

末从家里挑着菜篮去早市，天

没亮出门，午前卖完，挣几块钱。

Q  有什么体会？

A  那时没污染，但一定要新鲜。

冬天把青蒜从雪地里扒出来，

在河水里洗净，碧绿的蒜叶，

雪白的根，卖相特别好。

Q  你想做到怎样？

A  我想通过这个直供体系，汇

聚消费端人脉，形成一个庞大

的人际网络。

Q  与淘宝、京东的平台模式有

何不同？

A  他们是坐店模式，卖家和买

家都是自发的，随机的；我们

是直供体系，汇聚买家会员，

再向产地选品，经平台撮合订

单，由产地直发订户。

Q  听起来，你们像一群买手……

A  是的。选品和品控，我们更

具优势。

Q  怎么看你这个体系？

A  我提出了一个理念：重构“熟

人社会”。

Q  为什么？

A  我们的社会不是一个规则至

上的社会。熟人之间更自律，

更有道德感，建立信任的成本

也更低。

Q  解决什么问题？

A  基于“熟人社会”的传播，

能把获得订单的信任成本降到

最低。我们就能最大限度地向

买家返利。


