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深入践行企业精准扶贫
蜜芽“田蜜中国”扶贫助农计划成效亮眼

国家脱贫攻坚战役已经进入了关键时刻的重要

节点，尤其是在贫困地区的农民，更需要有人带领他

们打开市场，实现他们农产品的价值。由中央网信办、

国家发展改革委、国务院扶贫办、工业和信息化部联

合印发的《2018年网络扶贫工作要点》也明确要求，

要深入实施《网络扶贫行动计划》，进一步发挥互联网

在脱贫攻坚中的作用。其中，电商行业成为了帮助贫

困农民脱贫攻坚的主力军，它们在农产品的产销对

接中担任着不可或缺的重要角色，在扶贫进程中的

作用不容小觑。

蜜芽作为中国领先的品质生活电商平台在践行

电商扶贫工作中表现亮眼，2018年率先启动了社交+

电商+助农扶贫项目，并于2019年全面提升扶贫助农

战略推出“田蜜中国”计划，通过创新打破壁垒，聚合

更大的力量来推动脱贫攻坚和乡村振兴。

契合消费趋势，夯实品质凸显特色
这一年的扶贫助农工作中，蜜芽平台上线的每一

个农产品都是从商品的源头来把控质量，与当地政府

接洽、亲自采集并通过拍摄、直播等方式参与到商品

的流通过程之中。在蜜芽看来，助农不只是解决单纯

销路的问题，核心在于如何和地方政府一起培养农

牧户产品上行能力以及品牌打造能力，从而有效整

合各方优势资源，打造当地的特色农产品品牌。

蜜芽在生鲜品类施行的“原产地溯源”计划是最

好的例证，进一步减少信息不对称的损耗，增加农产

品的附加值，农产品成为当地的一张名片。目前，该计

划已与地方政府一起孵化了皖北鸡蛋、赣南红薯、伦

晚脐橙等多个农业品牌。

一年来，蜜芽已经连接5省20市区超过100乡镇，

投入超过1000万研发资源，建立食品生鲜仓库，农产

品销售系统，农产品线上服务与营销中心，精准带动

农村农牧民脱贫并能持续创造收入。

充分释放流量价值 聚力助农精准扶贫
今年7月，蜜芽助农战略再升级推出“田蜜中国”

计划，借助社交电商平台的优势，释放流量价值撬动

农作物产能，实现双向辐射，带动全产业链的升级。不

仅为产品搭建销售渠道，更能快速打造地方特色农产

品品牌。

7月30日-31日，蜜芽“田蜜中国”项目组走进四

川蒲江县和甘孜州同两地政府达成农产品战略助农

合作，建立电商助农特色产品基地。活动中，蜜芽带领

平台社群消费达人联合地方农户现场体验、制作产品

素材、全网直播。未来，蜜芽还将与当地政府、企业一

起，组织农民培养包装、发货能力，并提供科技溯源体

系。

短短一个月的时间里，“田蜜中国”项目组打造多

款爆品，先后帮助山西新绛油桃创造一天销售90吨、

安徽临泉鸡蛋2小时销售突破28万、河南内黄蜜桃10

分钟破万单的多项纪录，一举解决了超过1000位农

户的农产品销售问题。

移动互联网时代电商在消费中扮演着日益重要

的角色，电商扶贫作为一种新型的扶贫模式，不再只

是为贫困地区、贫困人群捐财捐物，而是通过为当前

农产品提供稳定、可靠、优质的销售出口，甚至将成熟

的扶贫理念和致富思路留在当地，完成从输血到造血

的本质性变化，从而达到增收、脱贫甚至致富的愿景。

渤海银行北京通州支行以智能科技驱动转型发展
近日，渤海银行第一家智能网点

在开业三年后再次升级。渤海银行北

京通州支行以新的面孔展现在客户面

前，门口互动屏幕上灵动跳跃的海豚，

厅堂内的体感交互式设备，以智能科

技创新为驱动，在高质量转型发展的

征途中呈现出一派勃勃生机。

据悉，下一步，渤海银行北京通州

支行将布设智能机器人，它将能够很

好地完成常规理财产品的销售，甚至

个人贷款产品的推荐，超级柜员机则

更进一步替代柜台现金交易。而在支

行行长王婷的眼中，智能银行的意义

不仅在节流，更在开源。

王婷介绍，“让人从简单重复劳动

中解脱出来，去做更高级的事情。”智

能科技的深入应用精简了人员工作，

提升了工作效能，使支行能够解放人

力关注客户需求，提供多元化金融解

决方案。通过机制创新，更多的人员可

以走出厅堂，深耕商圈，走进企业、社

区，在更广阔的天地施展更大的作为。

“用金融科技解放生产力，让人从

简单重复劳动中摆脱出来，去做更高

级的事情。”通州支行客户交易活跃，

却很少谋面，很多业务都是在线完成。

金融科技的分流作用日益凸显。对一

名熟练的业务人员来说，即使能记住

再多的客户，也不可能熟知所有客户

都有什么产品，什么时候到期。但这对

智能机器人而言毫无压力。智能机器

人实时读取后台数据，获取这位客户

的基本情况、交易往来历史、所享服务

级别等丰富信息，效率远非人力可比。

渤海银行北京通州支行进一步打

造超级低柜、“打破”防弹玻璃，营运人

员走出来，推动零售人员走出去进行

平台化、渠道化、全产品营销。部分营

运人员走进厅堂，在理财、保险销售中

长袖善舞；站上大堂经理的岗位，缩短

服务链条，大大提升了服务效率。营运

人员变身“服务经理”之后，零售人员

成长为“渠道型全产品客户经理”，走

出厅堂，以渠道化、平台化的方式开拓

市场，融入周边商圈，建设线下生态。

他们认为，只有全产品营销，才能当好

客户的“现代财资管家”。全产品营销

模式下，一名客户经理可以同时承担

理财经理、个贷经理、保险经理等多重

角色，客户更能体验到“现代财资管

家”的精益服务。创新带来生产力的井

喷，开业三年，人均创利和人均经济增

加值在渤海银行北京分行排名第一，

客户增速位居前列。

目前，通州支行进一步加快了网

点升级改造的步伐。将使厅堂布局更

加合理，并在此基础上拓展“客户休闲

区”。“人们进来也许只是利用等电影

开场的时间看一本书、听几段钢琴曲，

完全没有业务需求。但是，拒之门外也

就放弃了获取客户的机会。走出去营

销与请客户进来相结合，才能发挥网

点作为根据地和战斗堡垒的作用。”


