
转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季转型季
聚焦沪郊农业新主体 森蜂园的新型营销模式探索
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［聚焦新型农业经营主体周刊］
大力扶持新型农业经营主体 有效促进农民增收农业增效
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文／李海滨 随着电子商务的快速发展，以及互联网营销模式的不断创新，传统营养保健食品以专卖店为

主要销售渠道的销售模式受到了越来越大的冲击。一方面，高昂的运营成本给企业的盈利带来巨大压力；另一

方面，互联网、手机等新型销售平台的兴起带来的实体门店客源的流失，也导致了实体门店的销售业绩的下滑。

在多种因素的影响下，作为传统的营养保健食品企业，面临着巨大的生存压力。

因此，在这个大背景下，企业经营模式及盈利模式的创新显得越来越迫切。近两年来，上海森蜂园蜂业有限

公司对传统营销模式的转变进行了积极的思考与探索。

【挑战】
传统营销模式困境多多

据统计，随着我国老龄化社会的来临，
健康产品的市场规模十分巨大，而国家也
十分重视健康产业的发展。从这个角度来
看，营养保健食品的市场还是很看好的，但
现实中实体门店客流减少，运营费用高，而
被看好的电子商务平台的销售，其实也是
面临着价格战、利润低的困境，也只是看上
去很美，只有做过电商的人才能体会其中
的心酸。

上海森蜂园蜂业有限公司作为一家专
业的蜂产品企业，产品类型属于营养保健
食品类，近年来的经营同样也面临前面提
到的问题。但是企业要发展，就必须顺应
市场发展的需要，否则只有死路一条。公
司也在不断思考，不断摸索，希望找到一条
既符合市场发展趋势，又能结合企业实际
情况的活路。近两年来，企业不断学习和
实践，根据市场调研以及企业未来发展方
向，制定了一条“O2O+F2C+CRM”相结
合的销售模式。

【探索】
销售“O2O+F2C+CRM”相结合

首先，企业决定打造一个以体验式消
费为主的体验中心，实现线上线下的有机
结合 （O2O)。体验中心的建设，就是通
过改变传统的销售模式，让消费者在良好

现实的环境中体验产品的出众品质，了解
产品性能，感受产品的文化气息，切合
自己的实际生活需求，选择适合自己的
产品，最后成为产品的忠实客户。体验
中心围绕着顾客体验这一目标，打造一
个让消费者有痛点的新型购物环境。体
验中心肩负着未来企业直接面向消费者
展示与引流的功能。通过新产品研发，
产品创新，吸引新顾客，针对作为未来
消费主力的年轻消费群体，让好吃好玩
成为消费者的第一感受，为后续客户开发
提供引流的作用。

顾客在体验中心体验满意，有意向下
单消费，这个时候，可以利用手机、电脑等
终端，登陆企业的客户端进行上线下单，订
单由工厂直接接收，并由工厂进行物流配
送。实现工厂到用户的扁平化过程，减少
中间环节（F2C）。

作为“互联网+”线上线下的重要组成
部分，有了体验中心的引流，为企业带来丰
富的潜在用户数据，如何开发利用，是一个
重要的课题。CRM 用户管理系统的出
现，解决了这个难题。利用大数据软件的
分析，找到不同消费者的消费需求，有针对
性的后续跟进，把新顾客开发成企业的忠
实用户，为企业的长远发展提供可靠保
障。CRM 系统的功能定位包括加强客户
沟通，建立与客户的长久的良好关系，提升
企业的服务能力和服务水平，增加顾客的
忠诚度。第二就是采集顾客信息，分析用
户需求，为企业的发展、产品研发提供丰富
可靠的数据依据，深挖潜在客户，为企业的

长远发展提供保障。

【实践】
新型商业以顾客为核心

这种创新商业模式，改变过去传统蜂
产品行业的“生产工厂—经销商（一级经销
商、二级经销商等）—零售终端—顾客”的
传统销售渠道，建立一个以顾客为中心，以

“工厂—体验中心—电子商务平台”为基
本点，组成一个环形流通渠道的新型商业
模式，缩短产品到顾客手中的环节，压缩
现有专卖店数量，加大电子商务平台的投
入，降低企业整体运营成本，提升顾客体
验消费的感受，吸引新的顾客群体，为企
业带来新的利润增长点。新型商业模式的
核心是以顾客为核心，一切围绕着“客户
服务”。工厂承担商品的生产，体验中心
承担顾客体验，电子商务平台担负顾客购
物消费。

通过这种新型的服务模式可以达到以
下效果：一是减少商品流通中间环节。实
现实时调拨，合理分配资源，提升商品周转
率，降低企业的运行费用。二是减少销售
终端数量，降低运营成本，改变原有的数量
竞争模式，转而向精细化服务竞争方向转
变，提升企业服务水平，提升顾客消费满意
度，提高顾客管理水平，深入了解顾客需
求，有针对性地提供差异化、特色化的私人
定制服务。三是吸引年轻消费群体，为企
业带来新的利润来源。四是适应互联网经
济发展形式，符合市场发展需求。

京津冀食用农产品“场地挂钩”
为进一步充实北京市民菜篮子，提升三地

食用农产品质量安全水平，天津、河北种植养
殖基地（合作社）与北京市批发市场签署《食用
农产品“场地挂钩”供应保障协议》，为三地食
用农产品生产经营者搭建互通互助、互利共赢
的对接平台。

2016年，京津冀三地围绕食品药品安全区
域联动协作机制建设、食品领域全产业链追溯
以及畜产品质量安全保障供应等方面签署了4
项合作协议，推动建立了畜产品、蔬菜、蔬果等
农产品“场厂挂钩”机制。

去年推行的‘场厂挂钩’制度主要针对牛
羊肉食品安全保障及供应。目前北京8家大型
农副产品批发市场已与河北省唐县及定州市、
天津市蓟县及北京共7家屠宰加工企业分别签
订《京津冀市场流通环节畜产品质量安全保障
供应合作协议》，并与河北大厂、易县、定兴地
区 3家牛肉屠宰加工企业达成合作意向，确保
首都放心肉工程保障供应。

本次签订的“场地挂钩”协议主要从生产
种植源头上为食用农产品提供了食品安全保
障基础。目前已初步选定河北省及天津市具
有一定工作基础、食用农产品生产供应量较大
的种植基地、贸易商、农民专业合作经济组织
等作为产地准出试点单位，与北京丰台区农产
品批发市场签订《食用农产品“场地挂钩”供应
保障协议》，以水果、蔬菜为两地产销衔接试点
的品种，先行开展产销对接。

据悉，今后三地将不断深化食用农产品产
销衔接试点的区域和品种范围，探索建设京津
冀一体化婴幼儿配方乳粉、畜禽产品、水产品食
品安全物联网主体信息互通与共享数据库，构
建食品安全物联网追溯信息互通与共享数据
库，实现进京食品的全过程追溯体系。 杨学聪

江西省规模种植绿色超级稻
产量、品质、抗病性保持超级稻特性，同时

又具备旱稻节水、节肥、生态环保性能的绿色
超级稻（节水抗旱稻）在江西省规模推广。据
该省农业部门数字，今年江西省绿色超级稻种
植面积，已由去年的2万亩骤增至20万亩。

江西省农业部门专家认为，在深入推进农
业供给侧结构性改革中，规模种植绿色超级稻
符合农作物品种“优、新、绿”的发展要求，既能
为保证国家粮食安全提供新动力，又能增加农
民收入。

据了解，绿色超级稻是在水稻科技进步的
基础上，植入旱稻节水抗旱特性而育成的新品
种。专程前来向李德强传授节水抗旱稻技术的
上海市生物基因中心首席科学家罗利军介绍：

“水稻每年要吃掉全国50%以上淡水，农药、化肥
洒在水中，只有30%被吸收了，其他流入了江河
湖海。”如何让水稻既少“吃水”，又使缺水型中
低产田焕发生机？经过多年攻关，罗利军率领
上海市生物基因中心团队研发出了绿色超级
稻，它既节约水，又能粗放生长，免耕栽培、旱种
旱管，产量毫不逊色于传统水稻。2013年，这项
研发获得了国家技术发明奖二等奖。

去年，绿色超级稻在江西省试种 2万亩获
得成功，平均产量达到500公斤以上，最高的亩
产达636公斤。江西省农科院水稻所研究员陈
大洲说：“绿色超级稻的产量、米质与水稻基本
持平，但能节省50%以上的灌溉水，大量减少面
源污染和温室气体排放；在灌溉条件不足的中
低产田，节水抗旱稻在缺水条件下可实现稳产
保收。”目前，江西省有中低产田 3000多万亩，
如果全部推广种植节水抗旱稻，全省每年可增
产稻谷 50 多亿公斤，农民可增收 100 多亿元。
据了解，江西省将采取措施，加大推广种植绿
色超级稻的力度。 宋海峰 方又平


